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Aquest treball es la simulació d’un pla d’empresa, es el document on l’emprenedor detalla tota 
la informació d’un projecte empresarial. La nostra intenció és obrir un establiment d’òptica en 
la localitat de Torreblanca a curt termini. 
 
Els productes i serveis que componen l’activitat general de l’empresa són tant sanitaris com 
comercials, amb tot el que es refereix al sistema visual.  
 
En aquest document es realitza un estudi de la localitat i la seva població per determinar la 
quota de mercat que tindrà l’establiment. A més a més, s’analitza i es valora com afectaran a la 
nostra activitat la interacció amb les variables de l’entorn. 
 
També es marquen els objectius de l’empresa i les estratègies per assolir-los, i el pla de 
màrqueting que es seguirà durant el funcionament de l’empresa per generar vendes.  
 
S’explica tot el procés de prestació de productes i serveis per assegurar la qualitat d’aquests. 
S’analitza la localització i el local escollits, i es crea un projecte d’inversions per condicionar el 
local, comprar equipaments, mobiliari, existències, etc.  
 
A continuació s’examina el personal i l’organització d’aquest dins de l’empresa, i es determina la 
forma jurídica per formar l’empresa que serà d’autònom.  
 
Després es troba el pla econòmic financer, que es on es sintetitzen totes les dades 
econòmiques i es demostra la viabilitat econòmica i financera del projecte. 
 
També parlem del control i el seguiment per detectar i avaluar fets no previsibles. 
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Este trabajo es la simulación de un plan de empresa, es el documento donde el emprendedor 
detalla toda la información de un proyecto empresarial. Nuestra intención es abrir un 
establecimiento de óptica en la localidad de Torreblanca a corto plazo. 
 
Los productos y servicios que componen la actividad general de la empresa son tanto sanitarios 
como comerciales, con todo lo que se refiere al sistema visual. 
 
En este documento se realiza un estudio de la localidad y de su población para determinar la 
cuota de mercado que tendrá el establecimiento. Además, se analiza y se valora como 
afectaran a nuestra actividad la interacción con las variables del entorno. 
 
También se marcan los objetivos de la empresa y las estrategias para alcanzarlos, y el plan de 
marketing que se seguirá durante el funcionamiento de la empresa para generar vendas.  
 
Se explica detalladamente todo el proceso de prestación de productos y servicios para asegurar 
la cualidad de estos. Se analiza la localización i el local escogido, y se crea un proyecto de 
inversiones para condicionar el local, comprar equipamientos, mobiliario, etc. 
 
A continuación se examina el personal y la organización de este dentro de la empresa, i se 
determina la forma jurídica para formar la empresa que será de autónomo.  
 
Después se encuentra el plan económico financiero, que es donde se sintetizan todos los datos 
económicos y se demuestra la viabilidad económica y financiera del proyecto.  
 
También se habla del control y el seguimiento para detectar y evaluar hechos no previsibles. 
 
Finalmente concluimos la viabilidad del proyecto. 
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This study is a simulation of a business plan. This document is where the entrepreneur detailed 
all the information of a business project. Our intention is open an optics establishment in the 
town of Torreblanca in short time. 
 
The products and services integrate in the activity of the company are the sanitarian and 
commercial relevant to visual system. 
 
In this document it will do the town study and its population to determinate the market share 
our trade will have. In addition, it is analyzed and valued how the environment variable will 
affect our business. 
 
As well, it is establishing the company’s goals and the strategies to achieve it, and the 
marketing plan to be followed to generate sales. 
 
The process of giving products and services are explained in detail to assure the quality of 
these. It is analyzed the location and the local chosen, and an investment project is created to 
condition the space buying equipment, furniture, etc. 
 
Then it is review the staff and the organization of this inside the company, and is determinated 
the legal form of the company that will be autonomous. 
 
Later we find the economic and financial plan, where all the economic information is 
synthesized and economic and financial viability is demonstrated. 
 
We also talked to the control and tracking to detect and evaluate unforeseen events. 
 
Finally we conclude the project's viability. 
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This viability plan of an optics business is a document where a young entrepreneur, recent 
graduate of Optics and Optometry reflects all information relating to its business plan to open 
an optician in the town of Torreblanca, Castelló de la Plana. 
 
The values in this business are: visual health, quality products, personalized advice and 
competitive prices. 
 
Description of the activity: 
 
The products and services offered that are this: 
 
- Frames for graduation  
- Ophthalmic lenses 
- Contact lenses and products for cleaning and maintenance these. 
- Sunglasses 
- Helps  for low vision 
- Complementary products 
- Visual reviews and analysis 
- Adaptations and exams of contact lenses 
- Aesthetic and technical advice on products 
- Repairs and adjustment glasses. 
- After-sales services 
- Follow personalized customer 
 
The geographical area of activity for the establishment is the town Torreblanca where there is 
not business like this. This town has a population of 5.459; the idea is to satisfy the needs of all 
segments in the town.  
 
Analysis of the environment and the market: 
 
In this document it is analyzed and valued how varying environment will affect our business. 
In the demographic environment where the company will maintain the activity it is estimate 
about 3.500 people with visual defects and therefore they could be potential customers.  
 
About environment of the optics sector is evident a growth of economic and a poor people’s 
conscience of the importance of eye health and the necessity quality in optical products. 
 
Regarding the market in which the company develops his activity, exist an increase in sales of 
contact lenses, his customers aren’t segmentation and they are motivated for many reasons to 
performing their purchases. Is considered by way of direct competition the independent estab-
lishments located near to our town and famed optical chains located in the city of Castelló de 
la Plana. At the time to choice suppliers, this decision depends on the stocks and needs sales 
except in the buy of lenses, for these products it will trust the company Prats. 
 




On the one hand the most important threats to the project will be a competition’s price war 
and the economic crisis. On the other hand the most important opportunities are to be the 
only optic establishment in town, the increasing potential customers and the tourism that the 
town receives in summer. The weaknesses to the project could be that are not a popular com-
pany and the higher prices, but these weaknesses can be offset with the strengths. The most 





After study the environment, the weaknesses and the strengths is the moment to define the 
business objectives. First of all, it’s important take into account that its wish improves the vi-
sion of the people of the town providing optical solutions, it want be the optics chosen for the 
population of the town because the products and services are excellent.  
 
As specified general objectives, its determine these: 
 
- Benefiting from the second month of experience of the company. 
- Settle credit for initial investments during the eighth year of the company 
- Being able to offer a service of audiology in the future. 
- Create partnerships with local associations. 
-  Getting a market share of 85% of population with visual defects. 
 
The strategic plan to achieve these goals is to offer a very personalized service to the customer; 
that they feel that we care about them, for their visual health and for their satisfaction. This 
service can be considered almost unique in the sector where this way of working is largely for-




About the plan of marketing to be followed during the activity of the company to generate 
sales, first of all it is must to consider the consumers. As it is said earlier customers optical sec-
tor cannot be segmented but you can divide them as whether they have visual defects, and for 
the products they consume. Secondly are anticipated the sales of products, after making sev-
eral assumptions hope achieve approximately 46.675,00€ of earnings in 2015, 109.247,95€ in 
2016 and 121.655,90€ in 2017. If obtain this benefits in 2017 is have to try to maintain because 
market share is limited. 
 
Product politics to be offered is quality product and service. The price politics will be defined 
by the prices that manufacturers dictate relates to ophthalmic lenses and contact lenses, and 
by multiplying the cost price of the products. In this way, the profit margin is very high and 
there will be a lot of freedom to offer discounts at times. 
 
The maximum goal of publicity’s company will be further on the locality and approximate to 
the town’s people, so they carry out actions such as distributing leaflets, sponsoring the foot-
ball team of the town, collaborate on village festivals, etc. 
For physical distribution of our product normally be the customers who come to the establish-










This chapter explains the ability to provide the products and services of the company and it is 
demonstrated the technical viability of the project. This section begins detailing carefully the 
process of providing different products and services composing the business activity. Then it is 
doing an approximation of the time estimated to carry out these activities and therefore the 
ability to perform 11 sales-services in one day. 
 
In the next point it is shows the purchases of the company (From purchases that will be needed 
to start the activity of the company until the purchase of stocks during the company activity). 
Then it is start to talking about the local choice and how it needs changes to adapt its to the 
legality and to owner‘s desires. 
 
Organization and human resources: 
 
Then it is review the staff and the organization of this into the company. This will be very easy 
because the company will have only one worker to undertake all jobs. It is important that this 




The most convenient structure to create this company and that it is adjusting better to its 
characteristics is autonomous. In addition to, in this point it is also speaking of formalities that 
must be made to report fit and to open the business. 
 
Economic and Financial Plan: 
 
Now is the time to do the synthesis of the economics aspects of the business plan. First of all it 
is has to emphasize the calculation of the initial investment a total of 102.946,97€. With this 
investment is purchased the fixed assets that will have an annual depreciation rate of 
8.560,00€. 
 
This initial outlay is financed in a mixed form, one part is paid by the owner (18,539€) and the 
other part is paid by a bank loan (84,457.52€). This bank loan is amortized over 100 periods 
and monthly fee is 1.014,37€. 
 
Then it is realizing the accounts provisional results where it is relate the benefits forecasts to 
expense forecasts, showing the profit or loss of the company. It is anticipated that this 
company will have benefits since the first month of existence. The total benefits are for 
predicted on 2015 are 10.294,06€, 34.167,44€ on 2016 and 41,014.31€ on 2017. The benefits 
on 2017 are the benefits that it is anticipated to have from this year because the market share 
is limited. These benefits will have to subtract the IRPF. 
 
Finally in this section, are presented the balance sheet on December 31st, 2015, 2016 and 
2017. 
 
Direction and control: 
 
This point is important to detect, evaluate and correct any desviations from the facts initially 
planned. It does will have to make daily and monthly financial controls, and annually stocks 
controls. 






After perform this business plan, just rest make a global valuation. Note that the most 
important conclusion is that the document shows the viability of this project of open a 
business optician. 
 
The real threat that is avoiding during the document is that the bulk of the project is financed 
through a bank loan. Currently financing the business through a bank loan is complicated, 
there are many doubts whether the bank would be willing to finance this business. 
 
Ignoring this threat is considered the viability of the company. 
 
Accordingly, it is believed in the success of the project because it is will offer a service that does 
not currently exist in the town of Torreblanca and also, there is a sufficient volume of 
customers to develop the professional work. The fact of providing quality products for all 
purchasing power will enable reach all segments of the public that exist in the place. 
 
The project is viable from the technical point of view, there is the technical and human capacity 
to provide the products and services of an optician. 
 
Finally, and as a main reason for viability, the company is generating enough profit to meet all 
the expenses that occur, and at the same time to offer a salary to the entrepreneur. These 
benefits are satisfactory for the personal ambitions of the entrepreneur and will allow 
formatted in audiology service that can significantly increase the profits of the company. 
 
Moreover, as the founding team, the entrepreneur believes in his ability and ambition to 
implement this project. She thinks that has the professional, commercial and personal factors 









1.2 OBJECTIUS DEL TREBALL 
 
L’objectiu genèric d’aquest TFG és realitzar un pla d’empresa coherent per demostrar o no  la 
viabilitat d’un projecte. Aquest projecte correspon a l’obertura d’un establiment d’òptica en 
una petita localitat de la província de Castelló de la Plana, volem analitzar si crear aquesta 
empresa serà rentable.  
 
Aquest document es pretén que sigui un instrument de reflexió per a valorar les diferents àrees 
i elements fonamentals per iniciar un activitat econòmica de qualitat, concretament en el 
sector de la òptica. Així en cada apartat intentem estudiar al detall els passos a seguir per 




- Realitzar un anàlisis profund de l’entorn i de la població on es localitzarà l’empresa. 
- Determinar si existeixen riscs empresarials. 
- Evidenciar la viabilitat tècnica de l’establiment. 
- Demostrar la viabilitat econòmica del projecte. 
 
1.3 METODOLOGIA  
 
La metodologia seguida en aquest treball es fonamenta en la normativa del treball de final de 
grau establerta per la Facultat d’Òptica i Optometria de la Universitat Politècnica de Catalunya.  
 
Aquest treball individual consisteix en la creació de una empresa fictícia però que representa 
un model per a les empreses del sector. En un futur aquest projecte pot servir com a una 
targeta de visita idònia per aconseguir finançament i vendre el projecte arreu.   
 









2. DEFINICIÓ DEL PROJECTE 
 
En aquest pla d’empresa, es detalla tota la informació d’un projecte empresarial, es veu 
reflectida la idea i el desig d’una jove emprenedora, graduada en Òptica i Optometria, que vol 
buscar l’oportunitat d’introduir-se pel seu propi compte en el món de l’òptica.  
 
Aquest es un projecte per crear un establiment d’òptica que neix a la localitat costera de 
Torreblanca, poble situat al litoral llevantí, província de Castelló de la Plana. L’idea neix 
motivada per les arrels familiars que lliguen a l’emprenedora a la localitat, la manca d’un 
establiment d’aquesta índole en aquest indret capaç de satisfer les necessitats de la seva 
població i el desig d’ampliar el negoci familiar, creant un nou projecte i aprofitant l’experiència 
paterna en aquest sector.  
 
Els valors “salut visual, productes de qualitat, assessorament personalitzat i preus competitius” 
es consideren com a un camí a seguir en el moment que travessa aquest sector. Es troben 
necessaris per desmarcar-se de les grans cadenes que ofereixen preus molt baixos però amb 
revisions visuals i productes amb manca de qualitat.  
 
La idea principal - inicial és un establiment petit, on es realitzin revisions visuals completes, 
adaptacions de lents de contacte, venta d’ulleres i reparacions. Haurà de contar amb l’ultima 
tecnologia del sector en el que es refereix a maquinaria en el gabinet, així els pacients que es 
realitzessin les seves revisions visuals, podrien  prevenir i detectar alteracions i obtenir les 
graduacions correctes per aconseguir una visió optima. El nom comercial de l’establiment serà 
Centre Òptic la Plana, ja que es localitzarà a la comarca de la Plana Alta.  
 
Aquesta projecte es vol dur a terme a partir d’una empresa individual, amb un sol treballador 
autònom, amb una inversió inicial per obrir l’establiment, que rondaria els 102.946,97€. Segons 
les previsions de negoci es podrien rondar els 3.000€ mensuals de facturació, i en els mesos 
d’estiu aquesta facturació augmentaria. 
 
Finalment, si l’empresa funciona i evoluciona positivament i els primers mesos són interessants, 
l’emprenedora voldria formar-se en audiologia, per poder oferir un servei més ampli adequat a 
les necessitats de la població. 
 
Per tant, amb aquestes quatre pinzellades, comença la petita – gran idea i el procés d’analitzar 
si aquesta serà viable o no en un futur més o menys immediat. 
  




3. PRESENTACIÓ DE L’EQUIP FUNDADOR 
3.1 IDENTIFICACIO DE LA PERSONA EMPRENEDORA 
 
- Noms i cognoms: Maria Victoria Fuster Escoí 
- DNI: 40373057F 
- Adreça: Plaça Miquel Marti i pol, 5. Sant Gregori, Girona. 17150 
- Telèfon: 686099332 
 
- Experiència laboral i professional relacionada amb l’activitat que vull emprendre: 
Graduat en Òptica i Optometria per la Facultat de Óptica i Optometria de Terrassa, 
experiència en taller i vendes en establiments d’òptica. 









4. DESCRIPCIÓ DE L’ACTIVITAT: ELS PRODUCTES I SERVEIS 
 
A continuació es concreta la idea del negoci mitjançant els productes i serveis que la 
conformen, els clients als quals s’adreça i l’àrea geogràfica d’actuació. 
4.1 PRODUCTES I SERVEIS QUE COMPONEN L’ACTIVITAT GENERAL DE 
L’EMPRESA 
 
Amb aquesta empresa, el que es vol és crear un negoci dedicat a l’atenció i cura de la visió i la 
venta de articles relacionats amb la mateixa, com lents de contacte i ulleres, oferint una 
atenció professional i personalitzada. 
 
És per això, que els principals productes seran: 
 
- Muntures per a graduat, s’intentarà oferir una amplia varietat de marques, models i preus. 
 
Es comptarà amb muntures econòmiques de qualitat, per tant, es vol que siguin de bons 
materials, lleugeres, amb estabilitat dimensional, de llarga duració i amb una bona estètica. 
També s’oferiran muntures de primeres marques, que hauran de tenir els mateixos atributs que 
les més econòmiques.  
 
En el moment de l’elecció de les muntures, s’ha de tenir en compte de escollir-ne de senzilles i 
tradicionals, però sobretot d’altres que segueixin les últimes tendències. 
 
- Lents oftàlmiques monofocals esfèriques o asfèriques, progressives, ocupacionals, bifocals, 
filtres solars i filtres terapèutics. 
 
Es vol oferir un gran ventall de tipus de lents oftàlmiques per poder satisfer a qualsevol client 
que acudeixi al establiment. Les lents minerals són un producte gairebé obsolet en el mercat 
actual, per tant ens centrarem en la venta de lents orgàniques, però amb la possibilitat d’oferir 
lents minerals si ens algun client ens ho demanés. Es cuidaran els gruixos de les lents depenent 
de la prescripció dels clients amb diferents índex de refracció i s’oferiran diferents tipus de 
tractaments superficials, dels més senzills als més complerts. El mateix passarà amb els 
dissenys de les lents oftàlmiques, existiran dissenys senzills i econòmics, però també es 
suggeriran lents d’última tecnologia.  
 
- Lents de contacte i líquids de conservació i neteja de les lents de contacte. 
 
Respecte a les lents de contacte ens centrarem en l’adaptació de lents de contacte toves. Això 
no vol dir que si en algun cas es necessita realitzar una adaptació de lents d’un altre material 
no es faci, ja que es tenen els coneixements per fer-ho, però majoritàriament es realitzaran 
adaptacions de lents toves. 
 
Taula 1. Classificació de les lents de contacte que s’oferiran. Font: Pròpia. 
Segons material: Segons reemplaç: Segons disseny: 
RPG Diari Monofocals 
Hi – Si Mensual Multifocals 
Hidrogel Quinzenal  
Híbrides Anual Esfèriques 
Terapèutiques  Tòriques 





A més a més, s’oferirà la venda de lents de contacte cosmètiques, i tots els productes de 
manteniment i neteja que complementen l’ús d’unes lents de contacte. 
 
- Ulleres de sol, s’oferirà una amplia gama de marques, models i preus. 
 
Com en les muntures de graduat es contarà amb muntures econòmiques i amb línees de 
ulleres de primeres marques, adaptades sempre a les modes i de bona qualitat. S’entén com de 
bona qualitat que siguin ulleres de bons materials, lleugeres, amb estabilitat dimensional, de 
llarga duració i amb lents que protegeixin adequadament dels rajos UV. També es disposarà de 
ulleres de sol amb lents polaritzades.  
 
- Ajudes per a baixa visió. 
 
Si arriben al establiment casos específics de baixa visió, es tindrà la possibilitat de oferir 
instruments per a millorar la seva qualitat visual. Aquests instruments poden ser des de lupes, 
telemicroscopis, telescopis, etc. que es podran demanar a una casa comercial quan siguin 
necessaris.  
 
- Productes complementaris o secundaris: 
 
En l’establiment també es disposarà d’articles de venta directa, aquests seran cordons per 
subjectar les ulleres, fundes rígides i fundes toves, esprais per a netejar les lents, gamuses de 
microfibra, ulleres premuntades i piles per audiòfons. 
 
Alhora, els principals serveis que s’oferiran seran: 
 
- Revisions i anàlisis visuals: 
 
Per oferir revisions visuals completes i professionals es seguirà una rutina d’examen, però en el 
cas d’aparèixer resultats alterats en les proves realitzades o no s’hagin pogut trobar explicació i 
solució als símptomes del pacient, s’hauran de realitzar més proves complementaries 
 
Com a rutina, cada revisió visual s’iniciarà amb una anamnesis detallada de cada pacient i la 
comprovació de la seva agudesa visual habitual per comprovar el grau i la qualitat de la seva 
visió en el moment en que entra en el nostre establiment.  També serà necessari, quan el 
pacient porti ulleres, realitzar la seva lectura en el frontofocòmetre. 
 
Posteriorment es realitzarà un cover test per a avaluar la seva binocularitat, i es continuarà 
amb la presa de mesura de la refracció i de la pressió intraocular mitjançant un 
autorefractòmetre. Aquest aparell estalviarà temps en les proves. Més tard es realitzarà 
l’examen subjectiu per trobar la graduació adient per a cada pacient i si s’escau es determinarà  
la seva adició. 
 
La revisió visual finalitzarà amb una biomicroscopia i una observació del fons d’ull, i als majors 
de 40 anys també els farem observar la reixa d’Amsler. Aquesta serà la rutina a seguir en casos 
senzills i quan després de realitzar totes les proves s’hagi pogut resoldre o explicar els 
símptomes dels pacients. Totes aquestes dades i resultats de les proves es recolliran en una fixa 
optomètrica (veure Annex 1).  
 




És molt important que es sàpiga transmetre al pacient de forma senzilla la informació sobre el 
seu problema visual i les possibles opcions per solucionar-ho.   
 
- Proves i adaptacions de lents de contacte. 
 
En el moment de dur a terme adaptacions de lents contacte es començarà per la realització 
d’una entrevista - anamnesis per compondre un historial i extreure informació al pacient.  
 
A continuació s’efectuarà la mesura de la refracció, una queratometria, l’examen per avaluar el 
segment anterior, la presa de paràmetres oculars i l’avaluació de la llàgrima.  
 
Tot seguit es selecciona la primera lent de prova i es comprova el resultat de la adaptació, 
fixant-nos sobretot en el centrat i el moviment, la qualitat visual i el confort del pacient. Es 
realitzaran dos controls, un a curt termini (1-2h) i un a llarg termini (5-7 dies). 
 
Si amb aquesta primera lent de prova, no s’està satisfets amb l’adaptació, haurem de 
seleccionar una altra lent de prova diferent, i així, fins aconseguir una bona adaptació.  
 
Totes aquestes dades i resultats de les proves es recolliran en una fixa de contactologia (veure 
Annex 2).  
 
Finalment s’ha d’explicar i ensenyar al pacient la manera de col·locar i retirar les lents de 
contacte, la seva identificació, la neteja i manteniment, i la importància de efectuar revisions 
posteriors.   
 
- Assessorament tècnic sobre les lents, lents de contacte, i muntures explicant els avantatges 
i els inconvenients per a cada pacient. 
 
- Assessorament estètic en l’elecció de muntures. 
 
- Reparació i ajust d’ulleres, des de canvis de cargols, soldadures, adaptacions de vidres, etc. 
 
Una funció important de una òptica és la postvenda, per això s’oferiran el servei de reparacions 
de les ulleres comprades en el nostre establiment i també de les comprades en un altre 
establiment. Les reparacions més freqüents que es realitzaran seran l’ajust de ulleres, el canvi 
de cargols i de plaquetes, i els canvis de nylon de les ulleres a l’aire.  
 
A més a més també es realitzaran adaptacions de lents a muntures noves, soldadures de les 
muntures metàl·liques, l’extracció de cargols dels barrilets dels cercols i de les barnilles, i la 
reposició de recanvis de lents solars i de barnilles.  
 
- Garantia de devolució en productes defectuosos i canvi per inadaptacions. 
 
- Seguiment i atenció personalitzada dels clients. 
 
S’ofereix al client la possibilitat de mantenir un contacte temporal per a possibles revisions o 










4.2 NECESSITATS QUE CAL COBRIR 
 
Ens trobem davant la manca d’un establiment d’aquesta índole en aquest indret i en altres 
poblacions de la comarca, per tant es vol oferir un servei d’òptica capaç de satisfer les 
necessitats de la seva població i del turisme d’estiu. 
 
La idea es poder arribar a tothom, oferint un ventall de productes de diferents preus mantenint 
sempre  la qualitat del producte i un assessorament individualitzat per a tots els pressupostos. 
 
4.3 ÀMBIT D’ACTUACIÓ 
 
L’establiment es localitzarà en el municipi de Torreblanca, poble de la comarca de la Plana Alta, 
situat a 42,3 km de la capital de la província, Castelló de la Plana. Segons el Registre civil de la 
localitat consta en el 2014 de 5.459 habitants. El terme municipal és de 29,79 km2, dels quals la 
gran majoria son terrenys agrícoles.  
 
Torreblanca és un poble coster, i per tant durant els mesos de maig, juny, juliol, agost i 
setembre, és temporada d’estiu. En aquesta època de l'any, apareixen molts turistes estrangers 
i d’altres comunitats autònomes que realitzen estades de llarga duració durant el seu període 













Il·lustració 1. Distribució localitats de la província de Castelló de la Plana. 
Font: Fixa municipal Torreblanca. Generalitat Valenciana. 




5. ANÀLISI DE L’ENTORN I EL MERCAT 
 
En aquest apartat s’estudia el procés d’interacció de l’empresa amb el conjunt de variables de 
l’entorn que condicionen les seves possibilitats estratègiques. 
5.1 ANÀLISI DE L’ENTORN 
 
5.1.1 Entorn econòmic 
 
Dades extretes del Institut Nacional de Estadística (INE) del tercer trimestre del 2014: 
 La taxa de atur es troba es del 23,67% i el número total de aturats en 5.427.700. 
 El PIB registra una variació trimestral de 0.5% i una taxa anual de 1.6%. 
 
Com tots sabem l’economia espanyola es troba en una lenta pauta de recuperació d’una forta 
crisis econòmica. Conforme amb el Boletin Económico del Banco de España del 10/2014 
trobem una progressió de normalització de les condicions de finançament, manteniment dels 
nivells de confiança i un favorable creixement del mercat laboral.  
 
Mitjançant un estudi realitzat per la Federació Española de Associacions del Sector Òptic 
(FEDAO) que es troba en el Libro Blanco de la Visión en España, edició 2013, degut a la crisis 
han disminuït un 25% les visites als òptics - optometristes i existeixen més de 4 milions de 
possibles usuaris de compensacions òptiques a España que no les utilitzen per la seva precària 
situació econòmica o per desconeixement.  
 
5.1.2  Entorn socioldemogràfic  
 
Segons el registre civil de Torreblanca, en aquesta localitat hi habiten 5.459 persones, dades 
actualitzades el dia 1 de Gener del 2014. El número de habitants per rangs d’edat es el següent: 
 
Taula 2. Estructura població segons trams d'edat. Font. Registre Civil de Torreblanca 
Intervals per edats Homes Dones Total % 
Fins a 9 anys 257 222 479 8,775 
De 10 a 19 anys 248 230 478 8,757 
De 20 a 29 anys 286 277 563 10,313 
De 30 a 39 anys 429 367 796 14,581 
De 40 a 49 anys 490 436 926 16,963 
De 50 a 59 anys 381 344 725 13,281 
De 60 a 69 anys 284 298 582 10,661 
De 70 a 79 anys 237 266 503 9,214 
De 80 a 89 anys 145 204 349 6,393 
De 90 a 99 anys 16 42 58 1,062 
Total 2773 2686 5459 100 
 
Segons la Federació Espanyola de Associacions del Sector Òptic (FEDAO) es considera que un 
51% de la població del nostre país te problemes de visió i utilitza ulleres o lents de contacte, 
per tant, si s’aplica aquest percentatge al nombre d’habitants del municipi s’estima que hi 
hauran 2.784,09 possibles usuaris d'ajudes òptiques. 




A partir de les dades de la Conselleria d’Economia, Industria, Turisme i Ocupació de la 
Generalitat Valenciana, actualitzades el 2012, es considera que ens trobem davant d’una 
població més envellida de lo habitual, com es pot observar en la piràmide demogràfica, ja que 
el nombre d’ancians esta per sobre de la mitja de la província de Castelló, i el nombre d’infants 
per sota d’aquesta. 
 
Altres paràmetres que donen informació sobre aquesta qüestió són els indicadors demogràfics, 
extrets també de les dades de la Conselleria d’Economia, Industria, Turisme i Ocupació de la 
Generalitat Valenciana, actualitzades el 2012, concretament de la fitxa municipal de la localitat. 
L’envelliment en el municipi es de 155.9% i la longevitat de 54.4%, que estan per sobre de la 
mitja de la província, 108,8% pel que fa a l’envelliment i 51,5% pel que fa a la longevitat, i per 
sobre de la mitja de la comunitat autònoma, 116,8%  pel que fa al envelliment i 48,2% pel que 
fa a la longevitat. 
 
Aquest fet podria ser una amenaça alhora de la localització de qualsevol tipus d’empresa, però 
s’ha de recordar que el principal client d’un establiment d’òptica són els prèsbites, és a dir 
persones majors de 40 anys, per tant es pot considerar com una oportunitat. Basant-se en el 
registre civil de la localitat, es tindran uns 3.143 habitants majors de 40 anys  i per tant, serien 
clients gairebé segurs. 
 
Aquest nombre ja es superior al calculat anteriorment amb la població general, per tant, a 
aquests 3.143 habitants majors de 40 anys se li hauria d’afegir totes les persones de menys de 
40 anys que tinguin defectes visuals. Es calculem aproximadament, unes 3.500 persones que 
podrien ser clients del establiment.  
 
Un altre factor important, es que ens trobem en una localitat costera on existeix turisme 
durant la temporada d’estiu amb un poder adquisitiu mitjà - alt provinent de l’estranger i 
sobretot d’altres comunitats autònomes del país. Segons les dades de la Conselleria 
d’Economia, Industria, Turisme i Ocupació de la Generalitat Valenciana, actualitzades el 2012, 
s’ofereixen més de 1.300 places d’allotjament, la majoria en apartaments turístics que solen ser 
de propietat o de lloguer. Segons la experiència del autor d’aquest text, un fet característic del 
turisme d’aquesta població, és que els turistes solen ser fidels a aquest destí de vacances. 
Durant aquest període es poden produir emergències de tipus reparacions i ruptures, per tant 
aquests clients que una vegada coneguessin l’empresa es podrien fidelitzar cada any amb els 
seus servies. 
 
Il·lustració 2. Piràmide de població. Font: Fixa municipal Torreblanca. Generalitat Valenciana. 




5.1.3 Entorn tecnològic 
 
Actualment el us diari de les noves tecnologies com son mòbils, ordenadors, tablets o e-books 
esta provocant un augment en el numero de joves amb problemes visuals. Segons un estudi de 
la Universitat de Cambridge s’ha demostrat que “per cada hora setmanal que un nen passa en 
l’aire lliure es redueix el 2% el risc de patir miopia”. Isabel Sánchez vocal del CNOO estima que 
en el 2020 fins a un 33% de adolescents seran miops per a la incorrecta utilització dels 
dispositius informàtics.  
 
En contra es tenen els avanços en la cirurgia i la medicina que poden fer disminuir la demanda 
dels serveis òptics, sobretot de la cirurgia refractiva. 
 
Alhora, ens trobem en un moment on la importància de les noves tecnologies i el món de les 
xarxes socials esta augmentant en el nostre dia a dia. Per tant, per l’empresa seria interessant 
explotar aquestes eines tecnològiques per fer-se conèixer en la localitat. 
 
5.1.4 Entorn legal 
  
El Govern regula per llei l’exercici professional de l’òptica en la Comunitat Valenciana per 
garantir-ne la qualitat, DECRET 41/2002, de 5 de març, del Govern Valencià, pel qual es regula 
el procediment d’autorització administrativa i funcionament dels establiments d’òptica de la 
Comunitat Valenciana [2002/X2354]. 
  
El text  estableix: 
 
- L’obligació de l’autorització administrativa i sanitària per a la creació del centre i els 
requisits que ha de complir. 
 
- La direcció técnica d’un òptic optometrista titulat universitari col·legiat, i les activitats i 
funcions que aquest ha de realitzar. 
 
- Els requisits materials que ha de reunir i complir l’establiment. 
 
- Les obligacions generals del titular d’un establiment d’òptica. 
 
- Les practiques correctes de funcionament d’òptiques. 
 
- La publicitat dels establiments d’òptica.  
 
- Com s’aplicarà el sancionament davant les infraccions.  
 
- I per últim, la cooperació entre les autoritats sanitàries de la Comunitat Valenciana i el 
Col·legi Nacional d’Òptics.  
 
5.2 CARACTERÍSTIQUES DEL SECTOR 
 
El sector de l’òptica a España es un sector molt ampli que es divideix en diferents grups de 
compra, franquícies, ventes en grans superfícies i establiments especialitzats. 
 




Segons el Libro Blanco de la Visión en España, edició 2013, fins el 2007 existia un creixement 
sostenible del sector de la òptica des de feia deu anys, però actualment existeix un acumulat 
de -20,01% des de el 2008 degut a la recessió que viu el mercat espanyol.  
 
Segons la nostra opinió, hi ha hagut un important augment del nombre d’establiments d’òptica, 
l’espai entre l’oferta i la demanda a crescut molt més que creixement del volum del negoci. 
Això ha provocat descomptes desmesurats buscant la rendibilitat del negoci, que han acabat 
fent perdre la confiança del públic en aquest sector.  
 
Teòricament els clients haurien de buscar una mínima qualitat i servei en els productes, ja que 
són productes de llarga duració i a més a més són productes relacionats directament en la seva 
salut visual. Segons el Libro Blanco de la Visión en España, edició 2013, el 95% de la població 
espanyola considera que la vista es el sentit més valuós que posseïm,  però que només un 40% 
de la població s’ha sotmès a un examen visual complet en els últims 12 mesos. Des de el sector 
es vol que es porti a terme una correcta regulació legislativa i una bona educació sobre la salut 
visual, ja que ha guanyat força la despreocupació per la salut visual, la venta de productes de 
baixa qualitat i la venta per Internet no controlada. 
 
El Libro Blanco de la Visión en España ens diu que el 48% de la facturació del sector prové de la 
venta de lents oftàlmiques, el 22,3% de les muntures per ulleres graduades, el 13% les ulleres 
de sol i el 13% de la contactologia.  
 
5.3 ANÀLISI DE MERCAT 
5.3.1 Àmbit, evolució i tendències: 
 
En els últims anys les ulleres, sobretot les de sol, es consideren  com a un complement de 
moda, fins al punt, que últimament ja existeix la tendència de tindre més d’una ullera graduada 
o de sol i de comprar muntures graduades amb lents neutres amb finalitat  purament estètica. 
 
A més a més, ha augmentat el nombre de persones que utilitzen lents de contacte d’un sol ús o 
mensuals, el que implica que hagin d’acudir periòdicament a la òptica a renovar-les. Aquest 
succés passava generalment amb els joves, però cada vegada són més  prèsbites que utilitzen 
lents de contacte multifocals. Aquests, solen ser joves prèsbites, és a dir adults entre 40 i 60 
anys, i dintre d’uns anys aquests clients podran passaran ser clients de la tercera edat usuaris 
de lents de contacte. Segons el Libro Blanco de la Visión en España, edició 2013, la 
contactologia ha sigut l’únic segment del sector que ha tingut un increment superior al +12% 
des de 2008.  
 
5.3.2 Segmentació del mercat: 
 
Els clients d’un establiment d’òptica no es poden distingir, ja que tots els rang d’edats poden 
tenir problemes de visió. Es cert però que els majors de 40 anys desenvoluparan presbícia i que 
a mesura que les persones avancen d’edat, sorgeixen més problemes de visió, per tant les 









5.3.3 Anàlisi dels clients: 
 
- Qui compra?  
 
Qualsevol persona, de qualsevol sexe, edat i poder adquisitiu, amb o sense defectes visuals. 
 
-     Per què compra?  
 
Els  clients poden estar motivats per diferents raons: 
 
 Perquè tinguin alteracions o defectes visuals i per tant, per salut i/o per qualitat de vida, 
vulguin aconseguir una visió òptima o millor. 
 
 Perquè per estètica vulguin adquirir unes ulleres de sol, graduades o amb lents 
blanques i neutres noves. 
 
 Perquè degut al desgast o trencament de la seva ullera actual, vulguin o hagin canviar-
se o reparar la seva ullera. 
 
 Perquè per confort, per millorar la seva visió o per estètica vulguin utilitzar lents de 
contacte.  
 
 Perquè  es vulguin protegir dels rajos UV.  
 
- Què compra?  
 
Ulleres graduades, ulleres de sol, lents de contacte, solucions de manteniment de lents de 
contacte, etc. 
 
- Com compra?  
 
Acudint a l’establiment d’òptica. 
 
5.3.4 Anàlisi de la competència 
 
Existeixen diferents tipus de competència: 
 
-  Altres establiments d’òptica independents, semblants al nostre estil de negoci, situats en 
localitats properes a la nostra. 
 
- Òptiques que pertanyen a grans cadenes comercials situades a la capital de la província, 
Castelló de la Plana. 
 
- Grans superfícies i centres comercials situats en les ciutats  que compten amb òptiques per 
als seus clients i venen també ullera de sol. 
 
-  Botigues especialitzades en la venta d’ullera de sol. 
 
-  Farmàcies que venen ulleres premuntades per a la presbícia. 
 




- Basars amb ulleres de precària qualitat i la venta ambulant d’aquest mateix tipus de 
producte. 
 
Es considera com a competència directa els establiments d’òptica independents situats a prop 
de la nostra localitat i les òptiques de grans cadenes establertes a la ciutat de Castelló de la 
Plana: 
 
Taula 3. Establiments considerats competència directa. Font: Pròpia. 
Concepte/Nom Localitat Km 
Qualitat  
Producte / Servei 
Preu 
Òptica Blau Alcossebre 6 Km Alt Alt 
Òptica Novavisió Alcalà de Xivert 15 Km Alt Alt 
Opticalia Oropesa del Mar 15 Km Mig Mig 
L’Òptica Universitària Castelló Plana 40 Km Mig Baix 
Alain Afflelou Castelló Plana 40 Km Baix Baix 
Multiópticas Castelló Plana 40 Km Mig – Alt Mig – Alt 
 
5.3.5 Anàlisi dels proveïdors 
 
Els principals proveïdors d’aquest sector son: 
 
1. Muntures graduades y de sol: Luxottica, Sàfilo, Silhouette, Indo, Uniprecio, I love you, 
Marcolin, De Rigo, Optim, Marchon, etc. 
2. Lents oftàlmiques: Prats, Essilor, Hoya, Zeiss, Indo i Naturlens. 
3. Lentes de contacte: Ciba Vision, Bausch & Lomb, Conoptica, Coopervision, Johnson & 
Johnson. 
4. Solucions de manteniment: AMO, Alcon Vision Care i Johnson & Johnson. 
5. Ajudes per a baixa visió: AVS i Recoletos. 
6. Productes secundaris - complementaris: Creaciones RTC, Reymon, etc. 
 
S’intentarà que els proveïdors ens realitzin els mateixos descomptes que a la empresa paterna, 
sobretot a Prats ja que seran els principals proveïdors de lents oftàlmiques de l’empresa. Es tria 
aquest proveïdor, a part de pel descompte, perquè disposa d’una amplia oferta de lents 
oftàlmiques que cobrirà tots els encàrrecs. A més a més, la seva fabrica es localitza a Sant Boi 
de Llobregat i son molt puntuals en les entregues, cosa que beneficiarà a l’establiment podent 
donar un servei ràpid. Pel que fa als altres productes, generalment es comprarà als proveïdors 
que més interessi depenen de les existències i de les necessitats de venta.  
 
5.4 ANALISI DAFO 
 
A continuació es presenta de forma esquemàtica les principals conclusions de l’anàlisi de la 
situació, valorant dos conceptes interns (controlables) les debilitats i les fortaleses, i dos 










Taula 4. Anàlisis DAFO. Font: Pròpia 
DEBILITATS: AMENACES: 
- Preus més elevats que la competència. 
- Absència de marca pròpia. 
- Poca popularitat al no formar part d’una 
franquícia.  
- Guerra de preu de la competència. 
- Avenços tecnologia refractiva. 
- Localitat petita. 
- Procés de recuperació d’una forta crisis 
econòmica. 
FORTALESES: OPORTUNITATS: 
- Proximitat geogràfica. 
- Producte de qualitat. 
- Atenció personalitzada de qualitat. 
- Coneixement del mercat, assessorament 
patern. 
- Establiment únic a la població. 
- Augment de la clientela potencial: 
- Població envellida 
-Augment de l'ús d'aparells 
electrònics. 
- Cura de la estètica. 








6. PLA  ESTRATÈGIC 
 
És el moment de definir els objectius i formular l’estratègia de l’empresa per a assolir-los. 
6.1 VISIÓ I MISSIÓ 
 
- Com a visió el que es vol és ser l’òptica de referència de la localitat, sent la prioritat en el 
tractament de problemes visuals pels seus habitants gràcies a l’excel·lència dels seus 
productes i serveis.  
 
-  Com a missió es vol millorar la qualitat visual de la població, oferint solucions que 
satisfacin les seves necessitats basant-se en un assessorament professional i personalitzat 








- Crear un volum de vendes per cobrir les despeses i obtenir beneficis a partir del segon mes 
d'experiència de l'empresa.  
 
- Liquidació del deute de les inversions inicials durant el vuitè any de l’empresa. 
 
- En un futur poder oferir un servei d'audiologia i satisfer les necessitats d'aquesta població.  
 
- Signar convenis amb associacions de la localitat, com pot ser el casal de gent gran,  per 




- El segon any d'experiència de l'empresa es vol aconseguir una quota de mercat del 85% 
dels habitants amb defectes visuals, uns 2.975 clients. 
 
- Establir convenis amb l'escola del municipi i poder realitzar cribatges visuals anualment. 
 
 
6.3 ESTRATEGIA COMPETITIVA 
 
Centre Òptic la Plana es vol enfocar en un tipus d’estratègia de diferenciació (M. Porter, 1980). 
Això vol dir que el que es vol oferir és un servei “únic”. Actualment, és difícil ja que ens trobem 
en un mercat on el producte és molt similar en tots els aspectes, però es vol potenciar una 
imatge de valors de qualitat i compromís atractius per al públic, molt oblidada en el sector. 
 
La idea es oferir un tracte molt personalitzat a cada client per aconseguir la seva fidelitat. 
Volem que el client es senti cuida’t, que es preocupen per ell, per la seva visió i per la seva 
satisfacció, que el tracten bé i que s’adapten a les seves necessitats. Per tant, no es vol que el 
client entri a la botiga, es graduï, triï una ullera, la pagui i se l’endugui. No, la nostra voluntat es 




involucrar-se des del primer moment; en el gabinet, entenent les seves necessitats i buscant la 
millor solució que se li pugui proporcionar, preocupant-se per la seva salut visual, la qualitat-
preu del producte que adquirirà, la seva imatge estètica, etc. Com ja s’ha dit anteriorment,  
proporcionar als clients un assessorament individualitzat tant estètic com tècnic en l’elecció de 
muntures i en la elecció del tipus de vidres. Es vol que el client senti que no es pararà fins a 
trobar la solució idònia i ell estigui al cent per cent satisfet. Tot això amb un tracte amigable i 
cortès, per apropar-se als clients, no s’ha d’oblidar que al cap i a la fi, els clients acudiran al 
centre si s’hi senten be.  
 
Aquesta estratègia és el que ens ha de  diferenciar de la resta de possibles competidors que 
apareguin en el mercat. Així, s’ha d’aplicar a consciència perquè si amb el temps aparegués 
competència que també apliqués aquesta estratègia, ja es tindrà la clientela fidelitzada.  
 
A més a més, degut a la proximitat geogràfica s’estarà aplicant l’estratègia d’enfocament (M. 
Porter, 1980), ja que ens estarem centrant amb exclusivitat en una determinada àrea 
geogràfica. 
 
6.4 PLA D’ACTUACIONS 
 
En el següent diagrama de Gantt es representa les activitats necessàries que cal dur a terme 
per crear l’empresa. La unitat temporal del cronograma són les setmanes i les divisions de 
l’escala els mesos. 
 










 Trobar finançament inicial                 
Col·legiació                 
Formalització contracte de lloguer                 
Llicencia d’obertura d’establiments                 
Llicencia d’obres                 
Autorització sanitària                 
Contractar gestoria                 
Contractar constructora                 
Realització d’obres i recepció mobiliari                 
Pintura del local                 
Negociació proveïdors i subministraments                 
Definició oferta producte i preus                 
Recepció d’equipament                 
Recepció de productes                 
Elaboració campanya publicitària: 
- Tríptics 
- Facebook 
- Anunci diari 
                
                
                
                
Inscripció i alta a la Seguretat Social (RETA)                 
Neteja, ordenació productes, aparadorisme.                 
Inauguració i primers serveis                 
  




7. PLA DE MÀRQUETING 
 
En el pla de màrqueting es defineixen les accions i esforços de l’empresa per a generar més 
vendes. 
7.1 PUBLIC OBJECTIU I PREVISIO DE VENDES 
 
7.1.1 Públic objectiu 
 
El públic objectiu al qual van dirigits els serveis i productes de l’empresa són: 
 
a) Persones amb defectes visuals: 
 
- Usuaris de lents de contacte. 
 
- Usuaris d’ulleres graduades. 
 
- Usuaris d’ulleres graduades de sol. 
 
- Usuaris d'ajudes per baixa visió.  
  
b) Persones sense defectes visuals: 
 
- Usuaris d’ulleres neutres de sol. 
 
- Usuaris de muntures amb lents blanques i neutres. 
 
- Usuaris de lents de contacte cosmètiques.  
7.1.2 Previsió de vendes 
 
Segons l’estudi de l’entorn sociodemogràfic que s’ha realitzat anteriorment, existeixen 
aproximadament 3.500 habitants que necessitarien alguna ajuda òptica. Es pot suposar que un 
30% dels habitants el segon any (2016) continuaran acudint a les seves òptiques habituals fora 
de la localitat, per tant queden uns 2.450 usuaris de ulleres o lents de contacte, el 70%. 
Mitjançant la qualitat dels serveis i productes, la publicitat i altres factors, es pensa captar 
alguns dels habitants que continuaven sent fidels a la seva òptica habitual. S’espera captar el 
85% de possibles clients amb defectes visuals el tercer any, un total de 2.975 clients. S’entén 
que no tots els clients acudiran a l’establiment cada any, es considera que hi aniran un 25% dels 
clients cada any, i que el seu consum serà d’una mitja de 150€.  
 
Any 2016: 
El 25% de 2.450 → 612 clients el 2016 
 
612 clients / 12 mesos = 51 clients al mes 
 









El 25% de 2.975  → 744 clients el 2017 
 
744 clients / 12 mesos =  61 clients al mes 
 
61 clients · 150€ = 9.296,88€/mes normal 2017 
 
A més a més s’han de tenir en compte, altres factors: 
 
- Els primers mesos d’existència de l’establiment s’espera menys volum de vendes ja que encara 
ens hem de donar a conèixer. 
 
- Temporada d’estiu: L’establiment augmentarà les seves vendes durant els mesos de maig, juny, 
juliol, agost i setembre, sobretot durant els mesos de juliol i agost degut al turisme que rep la 
població i a la venda d’ulleres de sol. 
 
- Nadals: Durant el mes de desembre s’estima que augmentaran les vendes degut al augment 
de la demanda del productes pels regals nadalencs.  
 
-  Gener: es preveu que durant aquest mes les vendes disminueixin ja que la gent ha tingut 
moltes despeses durant el Nadal.  
 
- Setembre: Aquest mes podria haver un increment de vendes degut a la tornada dels 
estudiants als centres, però aquest fet queda compensat ja que també es un mes on existeix 
recessió en les economies familiar deguda a les despeses d’estiu i de les festes de la localitat.  
 
Partint del que s’espera facturar cada mes, ens hem basat amb el percentatge del que 
representa en el total de facturació del sector de l’òptica, per determinar els ingressos de cada 
producte. 
 
A continuació es presenta un quadre que du a terme aquestes previsions de ventes per mesos 
durant el primer any i el resum dels tres primers anys d’activitat de la nostra empresa, tenint en 
compte les premisses anteriors i una evolució positiva de les ventes del establiment: 
 
Taula 6. Previsió de vendes dels tres primers anys. Font: Pròpia. 







Lents oftalm. 3.600,00 3.700,00 3.828,13 3.828,13 3.828,13 4.128,13 22.912,52 51.718,80 58.281,28 
Munt. graduat  1.600,00 1.700,00 1.860,47 1.860,47 1.860,47 2.060,47 10.941,88 25.170,32 28.259,68 
Munt. de sol 1.500,00 1.500,00 589,53 589,53 589,53 589,53 5.358,12 13.340,15 14.324,45 
Contactologia 500,00 750,00 995,31 995,31 995,31 1.095,31 5.331,24 13.196,84 13.267,93 
Altres 300,00 300,00 382,81 382,81 382,81 382,81 2.131,24 5.821,84 6.314,023 
Total (€): 7.500,00 7.950,00 7.656,25 7.656,25 7.656,25 8.256,25 46.675,00 109.247,95 121.655,95 
 
En el Annex 3 es detallen les previsions de vendes dels anys 2016 i 2017. 
 
Si s’aconsegueix arribar a aquests ingressos s’han d’intentar mantenir ja que la quota de mer-
cat esta limitada. 






El posicionament és el concepte, la imatge, que el consumidor tindrà en ment de l’empresa per 
diferenciar-la dels competidors, el posicionament de Centre Òptic la Plana serà el següent: 
 
- Solucions optomètriques i òptiques.  
 
- Producte de qualitat. 
 
- Últimes tendències. 
 
- Tracte personalitzat, amable i cortés. 
 
- Servei efectiu de postvenda. 
7.3 POLITIQUES DE MÀRQUETING: MÀRQUETING MIXT 
 
7.3.1 Política de producte i serveis 
 
Com ja s’ha comentat anteriorment es volen oferir productes i serveis de qualitat. 
 
Com a optometristes es volen realitzar revisions visuals i adaptacions de lents de contacte 
exhaustives i completes, proporcionant les solucions més adequades per als pacients. Aquestes 
solucions òptiques, que poden ser ulleres, lents de contacte o ajudes de baixa visió, s’intentarà 
que sempre siguin òptimes. S’oferiran productes de primeres marques, de excel·lents materials 
i de última tecnòloga, amb garanties i un servei de postvenda satisfactori. 
 
7.3.2 Política de preu 
 
S’haurà d’oferir una bona relació qualitat/preu/servei. 
 
Com s’ha dit anteriorment, el client exigeix preus baixos degut a la guerra de preus de la 
competència, per tant s’haurà de fer campanya sobre la importància de la salut visual i que és 
convenient escollir productes de qualitat i tenir millor servei i atenció. A més a més, es vol fer 
valorar la nostra professionalitat i sobretot aquest producte i servei de qualitat, per tant tindrà 
un cost afegit pel pacient. Aquesta es una manera de diferenciar-nos de la competència.  
 
Generalment, la política de preu que es seguirà serà la de multiplicar el preu de cost dels 
productes o mantenir el preu de tarifa que proporcionen els fabricants. 
 
Respecte les muntures, el seu preu de venta al públic vindrà determinat per la multiplicació del 
seu preu de cost per un 2,7 en les muntures graduades, i per un 2,25 en les muntures de sol. En 
el cas dels productes secundaris (cordons, fundes, piles per audiòfons, productes de 
manteniment de lents de contacte, etc.) i les ajudes de baixa visió es multiplicarà el preu de 
cost per 1,8. 
 
Les lents oftàlmiques i les lents de contacte es vendran al preu dictaminat per la tarifa dels 
fabricants. Per realitzar el pla econòmic i financer del treball, es realitzà una aproximació per 




obtenir el preu de cost d’aquests productes, es considera que el preu de cost de les lents es 
multiplica per 3 i en les lents de contacte per 2, per obtenir el preu de venta al públic.  
 
Les revisions visuals i les adaptacions de lents de contacte tindran un preu de 10€ i no es 
cobraran si el client acaba adquirint la seva solució òptica, ulleres o lents de contacte, en 
l’establiment. Som conscients que aquest servei no es cobra en molts establiments, però es 
volen realitzar adaptacions de lents de contacte i revisions visuals curoses, completes i de 
qualitat, i aquesta es la manera de fer valorar el aquest treball. 
 
En les activitats de postvenda, si la muntura ha estat adquirida en  l’establiment, es donarà un 
servei gratuït en l’ajust d’ullera i els canvi de cargols, plaquetes i nylons. Si la ullera ha estat 
adquirida en un altre establiment es cobrarà un preu simbòlic per cada cargol, per cada 
plaqueta i per el canvi de nylon. El servei de soldadures de les muntures metàl·liques i 
l’extracció de cargols dels barrilets dels cèrcols i les barnilles tindran un preu 20€, ja que 
aquesta operació es realitzarà en un taller d’una altra empresa, i per tant s’hauran de pagar els 
ports de la paqueteria. Els preus de venta al públic dels recanvis (barnilles, lents solars, etc.) 
seran el resultat de la multiplicació del seu preu de cost per 1,8.  
 
En el sector de l’òptica el marge de benefici és elevat, per tant es tindrà una amplia llibertat per 
realitzar descomptes en el moment que es cregui adequat. 
 




Publicitat de àmbit local: 
 
- Realitzar “bustiades” mitjançant tríptics informatius al iniciar l’activitat. 
 
- Posar un anunci al Diari el 7, diari gratuït i d’àmbit comarcal, al iniciar l’activitat.  
  
- Realització de promocions i ofertes periòdicament. 
 
- Realitzar “bustiades” mitjançant tríptics informatius de promocions un cop a l’any.  
 
- Treball i renovació continua de l’aparador, sobretot en el canvi d’estació.  
 
- Donar-se a conèixer a les xarxes socials, sobretot a Facebook, mitjançant una pàgina 
d’empresa, que es destinarà: a la publicació de les ofertes i promocions que es vaguin 
realitzant a l’establiment, seccions de consells i informació sobre salut visual, imatges de 
“coaching” relacionades amb la visió, noticies sobre l’establiment, etc.  Intentar mantenir 
un ritme d’una actualització diària.  
 
- Realització de cribatges visuals gratuïts a l’escola de la localitat anualment, oferint un servei 
de prevenció en els nens i un informe personal.  
Il·lustració 3. Logotip de l'empresa. Font: Gràfiques Palahí (Girona) 





- Participació en el programa de festes de estiu (Agost) i d’hivern (Gener) de la localitat, per 
apropar-se a la gent del poble.  
 
- Patrocini de l’equipament de equip esportiu de la localitat, per apropar-se a la gent del 
poble.  
 
- Boca – orella. S’intentarà donar una màxima satisfacció als clients perquè aquests portin 
als seus coneguts. 
 
A continuació es troba el pressupost de comunicació desglossat per el primer any d’activitat i el 
resum del pressupost de comunicació dels tres primers anys. 
 
Taula 7. Pressupost de publicitat durant els tres primers anys. Font: Pròpia. 
 







Tríptics 150,00 150,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00  300,00 150,00 150,00 
Anunci premsa 200,00 0,00 200,00 0,00 0,00 0,00 0,00 400,00 0,00 0,00 
Aparadors 100,00 0,00 0,00 100,00 0,00 0,00  100,00 300,00 400,00 400,00 
Facebook 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Cribatges visuals 0,00 0,00 0,00 50,00 0,00 0,00 0,00 50,00 100,00 100,00 
Programa festes 0,00 0,00 100,00 0 ,00 0,00 0,00 0,00 100,00 175,00 175,00 
Patrocini equip  0,00 0,00 0,00 200,00  0,00 0,00 0,00 200,00 300,00 300,00 
Boca Orella  0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Total (€): 450,00 150,00 300,00 350,00 0,00 0,00 100,00 1.350,00 1.125,00 1.125,00 
 
En el Annex 4 es detalla el pressupost de publicitat dels anys 2016 i 2017. 
7.3.4 Política de distribució 
 
En el sector de l’òptica, es habitual, utilitzar la paqueteria com a canal de distribució entre els 
proveïdors, els intermediaris, els tallers i les òptiques. Per tant, a l’establiment li arribaran les 
lents oftàlmiques, les lents de contacte, les muntures, etc. mitjançant un servei de paqueteria, i 
l’establiment podrà enviar ulleres a reparar a un taller, retornar lents o muntures defectuoses a 
fabrica, etc. mitjançant aquest mateix servei. 
 
La política de distribució física al client es basarà majoritàriament en què els clients acudeixin al 
establiment per recollir el producte i així poder fer les comprovacions pertinents referents a la 
seva visió, a la seva satisfacció, etc.   
 
En situacions excepcionals, com és el cas de turistes que retornen a la seva ciutat abans de la 
data d’entrega, es pot oferir un servei de paqueteria. Tampoc es descarten les visites a domicili 
en cas de persones amb problemes de mobilitat, i per tant, l’entrega del producte.  




8. PLA D’OPERACIONS 
 
En aquest apartat s’explicarà la capacitat de l’empresa de prestar els productes i serveis, 
demostrant així la seva viabilitat tècnica. 
8.1 PROCÉS DE PRODUCCIÓ O DE PRESTACIÓ DEL SERVEI 
 
1. Recepció i acomodació del client/pacient que acudeix a l’establiment per rebre un 
servei o producte.  
 
Depenent del tipus de servei o producte que exigeixi el pacient es seguirà un procés o un altre: 
 
a) Si el que s’ha de realitzar és una venda directe d’un producte com pot ser, una ullera de 
sol sense graduar, productes de manteniment i neteja de les lents de contacte, 
complements secundaris/complementaris com fundes, esprais, llàgrima artificial, piles 
per audiòfons, etc. : 
 
2. Elecció del producte que més s’adapta a les necessitats i desitjos del client 
proporcionant-li assessorament tècnic i estètic, si es necessari. 
 
3. Si es tracta d’una ullera de sol, ajust de la ullera i lliurement de la funda corresponent. 
 
4. Cobrament del producte i entrega del tiquet de compra o factura. 
 
b) Si el que s’ha de realitzar és la venta de una ullera graduada o graduada de sol: 
 
2.  Comprovació de si el pacient te fixa prèvia, imprimir-la si fos el cas, i efectuació de la 
revisió visual. 
 
3. Elecció de la muntura que més s’adapta a les necessitats i desitjos del client    
proporcionant-li assessorament tècnic i estètic, mesura de la seva distancia naso -pupil·lar i 
de l’altura de la pupila en la muntura. 
 
4. Elecció del tipus de lent que més s’adapta a les necessitats i desitjos del client 
proporcionant-li assessorament tècnic. 
 
5. Realització d’una fitxa-taló, on es recolliran les dades personals del client, la seva 
graduació, les mesures de la distancia naso–pupil·lar i l’altura, el tipus de lent escollida, la 
muntura escollida, el preu de cada producte i el preu total.  
 
Aquest taló (veure Annex 4) té un número, que serà el que s’associarà a aquest encàrrec i 
s’utilitzarà com a referència a la hora de demanar les lents, vigilar on-line el seu procés de 
fabricació, etc.  
 
6. Recollida d’una paga i senyal i anotació d’aquesta a la fixa comercial. 
 
7. Entrega d’un resguard al client, per el dia de la recollida de les seves ulleres, que 
contindrà el numero de referència de l’encàrrec .  
 
8. Introducció en el programa d’òptica de les dades personals del pacient, les dades de la 
fixa optomètrica i les dades del taló comercial. 





9. Demanar les lents al proveïdor, realitzant la lectura de la muntura en un “tracer” perquè 
les lents ja ens arribin bisellades, i controlar diàriament el seu procés de fabricació.  
 
10. Recepció de les lents des de la fabrica mitjançant un servei de paqueteria. 
 
11. Muntatge de les lents en la muntura escollida per el client i revisió de graduació, 
centres i estat de la muntura. 
 
12. Avisar per telèfon al client perquè s’apropi a l’establiment a recollir la seva ullera. 
 
13. Entrega de la ullera, comprovació de les agudeses visuals, ajust de la ullera i lliurement 
de la funda corresponent.  
 
14.  Cobrament del producte i entrega del tiquet de compra o factura. 
 
c) Si el client vol aprofitar la seva muntura, i només vol canviar-se els vidres, es seguiran 
els mateixos passos que en el cas b) saltant-nos el pas 3. A més a més, s’haurà d’agafar 
la muntura del client quan estigui en l’establiment, desmuntar les seves lents, fer la 
lectura amb el “tracer” i tornar a muntar les lents a la seva muntura perquè se la pugui 
endur. El dia que arribin les lents, acudirà a l’establiment am la muntura i es realitzarà 
el canvi de lents al moment. 
 
d) Si el client vol aprofitar els seus vidres, i només vol canviar-se la muntura: 
 
2. Elecció de la muntura que més s’adapta a les possibilitats (mida de vidre), necessitats i 
desitjos del client proporcionant-li assessorament tècnic i estètic, mesura de la seva 
distancia naso-pupilar i l’altura de la pupila en la muntura. 
 
3. Realització d’una fitxa-taló, on es recolliran les dades personals del client, la seva 
graduació, les mesures de la distancia naso-pupilar i l’altura, la muntura escollida i el preu 
d’aquesta. 
 
4. Muntatge de les lents, realitzant treball de taller si es necessari, en la muntura escollida 
per el client i revisió de graduació, centres i estat de la muntura. 
  
5. Introducció en el programa d’òptica de les dades personals del pacient i les dades del 
taló comercial. 
 
6. Entrega de la ullera, ajust de la ullera i lliurement de la funda corresponent.  
 
7.  Cobrament del producte i entrega del tiquet de compra o factura. 
 
e) Si el client vol adaptar-se i adquirir unes lents de contacte noves: 
 
2. Realització de proves i adaptació de lents de contacte. 
 
3. Introducció en el programa d’òptica de les dades personals del pacient i de les dades de 
la fixa de contactologia.  
 




4. Recollida d’una paga y senyal i anotació d’aquesta en el programa d’òptica, entrega d’un 
resguard al client. 
 
5. Demanar les lents de contacte al proveïdor. 
 
6. Recepció de les lents de contacte mitjançant un servei de paqueteria.  
 
7. Avisar per telèfon al client perquè s’apropi a l’establiment a recollir les seves lents de 
contacte. 
 
8. Entrega de les lents de contacte. 
 
9. Concretar data per una revisió. 
 
10.  Cobrament del producte i entrega del tiquet de compra o factura. 
 
f) Si el client vol renovar les seves lents de contacte es seguiran els mateixos passos que 
en el cas e) saltant els passos 2, 3 i 9. 
 
8.2 CAPACITAT INSTAL·LADA 
 
Per quantificar els serveis que es poden prestar s’ha de tenir en compte que ens trobem en un 
poble relativament petit, per tant, no s’espera una afluència massiva a l’establiment i en 
principi, un sol treballador podria absorbir tot el volum de feina. Es calcula que per a tots els 
tipus de serveis i de vendes que volem oferir es necessari un màxim de 45 minuts, per tant, 
com l’horari és el comercial habitual, podríem realitzar aproximadament uns 11 serveis o 
ventes diàries. 
 
El coll d’ampolla del procés, es a dir,  la fase més lenta de la prestació del servei seria en el 
moment de realitzar les revisions visuals i les adaptacions de lents de contacte.  
 
8.3 LOGISTICA INTEGRAL: GESTIÓ DE MATERIALS 
 
8.3.1 Pla de aprovisionaments i compres. 
 
Segons el DECRET 41/2002, de 5 de març, del Govern Valencià, pel qual es regula el 
procediment d’autorització administrativa i funcionament dels establiments d’òptica de la 
Comunitat Valenciana [2002/X2354], s’haurà de comptar com a mínim amb el següent 
equipament: 
 
- Caixa de proves o foròpter. 
 




- Cilindres creuats. 
 












- Ventilet o forn de sorra. 
 
- Banc de taller equipat amb el material necessari per al desenvolupament de les funcions 
pròpies. 
 
- Oftalmòmetre o topògraf corneal. 
 
- Làmpada de fenedura. 
 
- Llum de Wood. 
 
- Tests específics 
 
Tot seguit es pot observar el pressupost de INDO EQUIPAMENT GROUP de l’equipament que es 
vol adquirir: 
 
Taula 8. Pressupost de l'equipament que es vol adquirir. Font: INDO EQUIPAMENT GROUP. 
Concepte Import (€) 
Foròpter 3.356,40 
Unitat refracció (base i butaca) 2.887,50 
Biomicroscopi 1.685,00 
Autorefractòmetre amb tonòmetre i queratòmetre 14.989,50 
Mànec amb bateria i capçals de retinoscopi i oftalmòmetre 737,31 
Caixa de lents de prova 772,50 
Ullera de prova universal 260,40 
Projector amb optotips 1.858,50 
Set targetes fixació pròxima 16,75 
Frontofocòmetre 2.200,80 




També es necessitarà material i eines de taller, com tornavisos, alicates, cargols, plaquetes, etc. 
que es comprarà a Fornitura Reymon per un preu total de 1.134,44 €.  
 
Pel que fa als equipaments informàtics i programes informàtics, s’adquirirà un ordinador, una 
impressora i un lector d’infrarojos per el valor de 1.500€ i pagarem 600€ per la llicencia del 
programa d’òptica WinVision a l’empresa Larcu. El manteniment d’aquest programa val 150€ 
anuals que es pagaran al desembre.  
 




A més, falta material d’oficina, material de neteja i roba de treball, a continuació es realitza un 
càlcul aproximat del total d’aquests costos: 
Taula 9. Pressupost d'altres aprovisionaments necessaris per l’obertura de l'establiment. Font: Pròpia. 
Altres aprovisionaments Import 
Material d’oficina 100€ 
Productes de neteja 30€ 
2 Bates blanques 40€ 
Total 170€ 
 
Cal preveure les despeses derivades de la contractació de una gestoria, 20€ al mes, així com 
dels consums de subministraments exteriors (aigua, llum, telèfon i ADSL). Es compta que entre 
l’aigua, la llum, i el telèfon es tindran aproximadament unes despeses de 120€ mensuals, a 
demés s’haurà de pagar la quota d’alta del telèfon i Internet aproximadament 60€.   
  
La compra de les lents oftàlmiques i les lents de contacte serà diària en funció de les vendes, i 
per tant no és necessari realitzar una inversió inicial per comprar existències d’aquests 
productes.  Amb els productes de manteniment i neteja de les lents de contacte passarà el 
mateix, es compraran a diari en funció de les ventes, però es farà una inversió inicial de  250€ a 
l’empresa AMO. Respecte a productes secundaris com cordons, fundes, etc. la inversió inicial 
serà de 350€ i es compraran els productes a l’empresa Creaciones RTC.  
 
Pel que fa a muntures, al iniciar la activitat, es cobriran una sèrie de existències bàsiques i serà 
necessari que a mesura que es vagin produint ingressos s’utilitzin per ampliar aquest 
assortiment. Es creu que amb una compra inicial de 400 muntures, 300 de graduat i 100 de sol, 
diversificades entre home, dona, unisex i nen, seria suficient. A continuació es detalla, la 
inversió inicial pel que fa a muntures: 
 
Taula 10. Compra inicial de muntures. Font: Pròpia 
Muntures Quantitat Preu venta òptic mig aproximat Import 
Graduat marca blanca 100 15€ 1.500€ 
Graduat primeres marques 200 42€ 8.400€ 
Sol marca blanca 30 20€ 600€ 
Sol primeres marques 70 50€ 3.500€ 
Total 400  14.000€ 
 
Per tant, el import total de la inversió inicial de la compra d’existències (muntures, productes 
de manteniment i de neteja de lents de contacte i productes secundaris) serà de 14.600€ 
 
Lo ideal seria renovar les existències de muntures cada temporada, que els articles tinguin una 
ràpida rotació, que no s’acumulin les existències i disposar d’una varietat de producte amplia. 
Tot hi així, la rotació de producte vindrà molt marcada per els articles que es vagin venent, per 
tant s’haurà de tenir un bon control de les existències per a mantenir un equilibri entre 
compres i vendes. El responsable del control d’existències, de la realització de les comandes i 
de la seva entrada en el programa informàtic d’òptica serà el únic treballador de l’empresa, 
l’emprenedora.  
 
Per obtenir les despeses de compres, necessàries per el pla econòmic i financer de l’empresa, 
s’ha calculat el preu de cost dels productes venuts cada mes pel que fa a les lents oftàlmiques i 
les lents de contactes. 
 




Per a les muntures tant de sol com de graduat, s’ha calculat el preu de cost de les muntures 
venudes per mantenir un equilibri entre compres i vendes. Per tant es compraran 
aproximadament el número de muntures venudes, i els quatre primers mesos s’ha engrossit 
aquest import per augmentar l’assortiment de producte fins a arribar a unes 350 muntures de 
graduat i unes 125 muntures de sol.  
 
Per als líquids de manteniment i neteja de lents de contacte i per a productes secundaris 
passarà el mateix que per a les muntures, però no serà necessari augmentar el import de 
compres, ja que no es vol augmentar el sortit d’existències comprades al iniciar l’activitat. 
 
Després de les compres dels quatre primers mesos les existències hauran augmentat uns 
2.300,00€, es a dir, el import total normal d’existències s’elevarà fins a 16.900,00€ 
 
28,50€ (Preu mig muntura graduada) x 50 (compra de graduat) = 1.425,00€ 
 
35,00€ (Preu mig muntura sol) x 25 (compra de sol) = 875,00€ 
 
1.425,00€ + 875,00€ = 2.300,00€ 
 
2.300,00€ (compres quatre primers mesos) + 14.600€ (inversió inicial) = 16.900,00€ 
 
A continuació es mostra la previsió de compres detallada per al primer any i el resum dels tres 
primers anys: 
 
Taula 11. Previsió de compres durant els tres primers anys. Font: Pròpia. 
 







Lents oftalm. 1.200,00 1.233,33 1.276,04 1.276,04 1.276,04 1.376,04 7.637,49 17.239,60 19.427,09 
Munt. graduat  948,84 985,88 1.045,31 1.045,31 689,06 763,14 5.477,55 9.322,34 10.466,55 
Munt. de sol 666,67 666,67 262,01 262,01 262,01 262,01 2381,38 5.928,96 6.366,42 
Contactologia 250,00 375,00 497,66 497,66 497,66 547,66 2.665,64 6.598,42 7.238,26 
Altres 166,67 166,67 212,67 212,67 212,67 212,67 1.184,02 3.234,36 3.507,79 
Total (€): 3.450,93 3.646,30 3.512,53 3512,53 2.937,44 3.161,52 20.221,26 42.323,67 47.006,11 
 
En el Annex 6 es detalla la previsió de compres per als anys 2016 i 2017. 
8.3.2 Gestió d’estocs: magatzem 
 
L’emmagatzematge del producte d’aquesta empresa serà molt senzill, ja que la majoria de 
muntures estaran exposades al públic en barres d’exposició o en l’aparador, però per a les 
muntures que no estiguin exposades es necessitaran armaris amb calaixeres i departaments 
per a posar les muntures. També es requerirà un gran armari amb lleixes o un petita habitació 
per a desar les fundes de totes les muntures. Pel que fa a les muntures i les fundes serà 
necessari que estiguin ordenades per a marques i seria interessant que les muntures, a més a 
més, estiguessin ordenades per a calibres. 
 
Per a desar els altres tipus de productes com a bancs de lents de contacte, cordons, fundes, etc. 
necessitarem  prestatgeries o armaris amb calaixos ja que no han d’estar exposats.   




8.4 LOCALITZACIÓ  I ESTAT ACTUAL DEL LOCAL. 
 
Respecte a la ubicació del local s’escull situar-la en la zona més comercial de la localitat ja que 
així s’aconseguirà més afluència de públic. Concretament es tria un local comercial que esta en 
lloguer en el carrer Dau número 2, a la plaça del poble on també s’hi localitzen l’església, 
l’ajuntament, la farmàcia i altres comerços importants. 
 
El local que hem escollit te una superfície de 44,80 m2 i el preu que demana el propietari per el 
seu lloguer és de 700€ al mes, més dos mesos de fiança. A continuació es troba un croquis de 
l’estat actual del local. 
 
 
Il·lustració 5. Distribució en planta de l'estat actual del local. Font: A.G.O. Interiorisme 
Il·lustració 4. Localització del local escollit. Font: Google maps 




8.5 DESCRIPCIO DEL LOCAL I DISTRIBUCIÓ EN PLANTA 
 
Els establiments d’òptica, segons el DECRET 41/2002, de 5 de març, del Govern Valencià, pel 
qual es regula el procediment d’autorització administrativa i funcionament dels establiments 
d’òptica de la Comunitat Valenciana [2002/X2354] han de constar de diferents zones: 
 
- Primer de tot a de haver-hi una zona destinada a l’atenció i venta al públic. 
 
- També ha d’haver-hi un espai destinat a l’optometria i la contactologia que ha d’estar 
aïllada de la resta de les instal·lacions i ha de tindre, com a mínim, 2 x 5 m. 
 
- Un taller per realitzar muntatges, reparacions i ajusts. 
 
- Una zona destinada a l’emmagatzematge i conservació de productes per a la neteja i 
manteniment de les lents de contacte i altres productes que tinguin condicions especials 
d’emmagatzematge i conservació.  
 
A més a més la voluntat de l’emprenador és que el local també compleixi les següents 
característiques: 
 
- Aconseguir la màxima funcionalitat en la distribució de l’espai. 
 
- Obtenir una bona imatge estètica mitjançant un curós interiorisme. 
 
- Disposar d’un  lavabo per a ús personal. 
 
- Que totes les muntures que es pugui  estiguin exposades,  de manera que els clients 
puguin escollir lliurement. A més a més, les que no tinguem exposades i que s’hagin 
d’ensenyar, estiguin classificades en armaris amb calaixeres perquè sigui fàcil i ràpid trobar-
les.  
 
- Realitzar una distribució que permeti l’emmagatzematge dels altres articles. 
 
- Disposar de dos punts de venta, perquè un pugui tindre la funció de lloc d’espera dels 
clients que esperen per ser atesos.  
 
- Tenir dos miralls grans on el client es pugui emmirallar sencer, apart dels petits dels punts 
de venta (dinamització de les ventes). 
 
El local necessitarà reformes per adaptar-lo al compliment de la normativa i a les nostres 
necessitats, després de realitzar un estudi del local, s’obté un pressupost de projecte de 















Taula 12. Pressupost del projecte de reformes, condicionament i interiorisme. Font: A.G.O Interiorisme 
Concepte Import 
Demolicions i treballs previs: desmuntatge de elements ja existents com portes, 
rètol, instal·lació elèctrica, murs, etc. 
 
3.047,96 
Obra: forats, regates, instal·lació plat de dutxa, enguixat, etc. 3.622,10 
Paviments: instal·lació parquet . 3.263,01 




Fusteria: Instal·lació de porta de pas. 1.276 
Instal·lacions elèctriques: d'il·luminació, de força, de aire condicionat, interrup-
tors, punts de llum, etc.  
 
2.489,60 
Il·luminació: Col·locació de halògens metàl·lics. 1.073,00 
Instal·lació fontaneria: connexions, anulació tomes d'aigua i pla de dutxa, etc. 348,00 
Vinils i rètols: vinils de la imatge corporativa de l'empresa i rètol lluminós. 
 
6.903,45 
Aire condicionat. 1.885,00 
Mobiliari (detallat en la següent taula). 19.166,49 
Total (€): 45.098,72 
 
Taula 13. Descripció del mobiliari que es vol adquirir. Font: A.G.O. Interiorisme 
Zona Concepte Quantitat 
Mostrador Mòdul (120x58) Venta ràpida 1 
Mostrador Mòdul (120x45) Venta ràpida 1 
Ventes Taula amb Buc  2 
Ventes Buc emmagatzematge 2 
Ventes Mirall (25x100x2) 4 
Ventes Mirall (25x270x2) 2 
Ventes  Panells per a 40 ulleres 3 
Contactologia Mòdul 1 
Contactologia Mirall (108x50) 1 
Contactologia Calaix 1 
Contactologia Estants 1 
Aparadors Carro amb vidre 2 
Aparadors Peanes amb 3 estands i 3 barres per a 16 ulleres 3 
- Cadira amb rodes 3 
- Cadira 4 
 
Després de realitzar totes les obres, es pintarà el local. El pressupost de pintura fet per Jose 
Vicente Alcàsser Mañes, pintor de la localitat és de 1.233,10€. 
 
D’acord amb el que indica la llei sobre els establiments dels locals d’òptica i els nostres desitjos, 
i després de realitzar un estudi del local i les pertinents reformes, el croquis de la distribució en 
planta del local serà el següent: 





Il·lustració 6. Croquis de la futura distribució en planta del local després de realitzar el projecte de reformes, condicionament i 
interiorisme. Font: A.G.O. Interiorisme 
Il·lustració 7. Detalls del projecte d'interiorisme. Font: A.G.O. Interiorisme. 




9. ORGANITZACIÓ I RECURSOS HUMANS 
 
A continuació s’examina el personal i l’organització d’aquest dins l’empresa. 
9.1 ORGANIGRAMA EMPRESA 
 
Al tractar-se d’un establiment de petites dimensions i degut a les previsions de volum de clients 
creiem que un sol treballador podria fer front a tot el volum de treball que requeriria la 
empresa. 
 
Al ser una empresa d’un treballador autònom, l’única persona que estarà dins l’empresa serà 
Maria Victoria Fuster Escoí, com a emprenedora i com a graduada en òptica i optometria. 
 
Si en un futur, el volum de feina fos excessiu seria convenient disposar d’un altre treballador 
que col·laborés en l’atenció al client, però en un principi, tot hi que hi hauran diferents funcions 
o “llocs de treball”, els desenvoluparé la mateixa emprenedora. 
 
9.2 DESCRIPCIO DELS LLOCS DE TREBALL 
 
- Director tècnic òptic optometrista: Consisteix en realitzar les revisions visuals als pacients i 
les adaptacions de les lents de contacte. A més a més és el rol desenvolupat en el taller, 
reparació, muntatge i ajust d’ulleres. 
 
Serà el responsable de la vigilància i el control que corresponen a l’activitat sanitària que es 
faci a l’establiment d’òptica.  
 
- Comercial: Encarregat de l’atenció al públic i la venta del producte amb el seu adequat 
assessorament tècnic i estètic personalitzat a cada client. 
 
- Logística de la botiga: Totes aquelles tasques organitzatives internes de l’empresa. Des de 
realitzar comandes i devolucions, control de les lents en fabricació, control de estoc, rebre 
articles, realitzar enviaments, implantar criteris de merchandaising (botiga i aparadors), 
establir politiques de preus i promocions, tancament de caixa diari, introducció de la fixa 
dels pacients a la base de dades, etc. 
 
- Gestió d’empresa: treball de gestió d’empresa per estar al dia de pagaments a proveïdors, 
cobraments a clients i obligacions fiscals. 
 
9.3 POLITICA DE SELECCIÓ I CONTRACTACIÓ DEL PERSONAL 
 
Com que només hi ha un treballador autònom, no hi ha política de selecció de personal 
establerta, ja que l’autònom es el treballador de l’empresa i ha estat muntada per no tenir la 
necessitat d’obtenir més personal. 
 
9.4 POLÍTICA SALARIAL I COSTOS LABORALS 
 
Durant el primer any, l’emprenedor no rebrà un salari determinat, els seus ingressos estaran 
condicionats per els beneficis que s’obtinguin. 





Com autònom es te que liquidar la quota a la Seguretat Social de forma mensual i es comença 
a cotitzar des de el primer dia que s’inicia l’activitat. Ens podem beneficiar de les bonificacions 
que reben els nous emprenedors autònoms, en una quota mínima d’autònoms i una reducció 
del pagament durant els primers 18 mesos. La tarifa plana d’autònoms consisteix en: 
 
- Primers 6 mesos: 80% en la reducció de la quota, amb les bases i tipus del 2014 es queda 
en 53,07€. 
 
- Dels 7 als 12 mesos: 50% en la reducció durant el segon semestre, que es quedaria al 2014 
en 131,36€. 
 
- Dels 13 als 18 mesos: 30% de reducció durant el següent semestre, que es quedaria amb 
les bases i tipus de cotització del 2014 en 183,55€. 
 
- A partir del mes 18: es pagarà la totalitat d’autònoms, que es quedaria segons les bases i 
tipus de cotització del 2014 en 264,14€. 
 
9.5 FORMACIÓ DEL PERSONAL 
 
Com ja s’ha comentat en varies ocasions, es necessari que el director tècnic de l’establiment 
posseeixi el títol de Òptic Optometrista i estigui col·legiat en condició d’actiu al Col·legi 
Nacional de Òptics i Optometristes. 
 
Serà important realitzar cursos i seminaris de reciclatge per mantenir un formació continuada 
del personal, ja que en el sector de l’òptica es produeixen novetats i avanços constants. També 
es molt interessant visitar fires i “expos” nacionals i internacionals, per estar al dia dels avanços 
tecnològics i de les tendències de moda. 
 
Així mateix, com a emprenedora també haurà de tindre nocions bàsiques de l’organització i 
gestió de l’establiment, i finalment, també haurà de formar en gestió i utilització del software 








10. L’ESTRUCTURA LEGAL 
 
En aquest punt s’estudia l’estructura que s’adapta millor a les característiques pròpies del 
projecte que es vol desenvolupar, i els seus requisits. 
 
10.1 FORMA JURÍDICA 
 
L’empresa va destinada a un establiment d’òptica. 
 
El nombre de persones que apareixen com a titulars de l’empresa és un únic treballador 
autònom, amb la responsabilitat de fer evolucionar aquesta empresa evitant pèrdues. 
 
La forma jurídica serà la de treballador autònom, que és la que s’adapta més a les 
característiques del projecte que vol desenvolupar l’emprenedor. 
 
Les característiques per a ser treballador autònom són: 
 
- Només les constitueix un soci. 
 
- No exigeix un mínim de capital inicial. 
 
- Responsabilitat il·limitada responent a les activitats del negoci amb tots els seus bens. 
 
- La seva legalitat es regeix a partir de l' IRPF, declarant els seus beneficis: pagarà més com 
més beneficis s’obtinguin. Trimestralment es realitzaran els pagaments fraccionats a 
compte (model 130) i la declaració de L’IRPF anual (model D-199). 
 




10.2 TRAMITS QUE CAL REALITZAR 
 
- Sol·licitud d’autorització administrativa per a establiments d’òptica en la Comunitat 
Valenciana. S’ha de presentar la sol·licitud segons el previst en el DECRET 41/2002 davant 
la Conselleria de Sanitat. La taxa de llicencia és de 151,42€.  
 
- Col·legiació com a actiu en el Col·legi d’Òptics Optometristes de la Comunitat Valenciana 
del director tècnic. El col·legi d’òptics cobreix la assegurança de responsabilitat civil del 
òptic optometrista. La primera quota de col·legiació en el COOCV es de 212€ i 
posteriorment es pagaran 80€ trimestralment (gener, abril, juliol i octubre).  
 
- Contractació d’una assegurança de cobertura de responsabilitats que cobreixi robatori, 
incendi i possibles danys que pugui sofrir un client dintre de l’establiment, per 600€ al mes. 
 
- Comunicació ambiental per declaració responsable (Ajuntament de Torreblanca) 
 
- Comunicació prèvia a la obertura de l’activitat (Ajuntament de Torreblanca) 
 




- Sol·licitud de certificat de compatibilitat urbanística (Ajuntament de Torreblanca) 
 
- Sol·licitud de llicencia ambiental (Ajuntament de Torreblanca). Taxa en funció de la 
superfície ocupada per l’activitat, fins a 59m2, 300€ 
 
- Taxa d’expedició llicencia de obres majors (Ajuntament de Torreblanca). La tramitació 
administrativa de la sol·licitud te un cost de 30€ i la taxa es 3.5% del projecte de reformes, 
per tant, 3.5% de 25.932,26€ (Import factura total de A.G.O menys import de mobiliari) 
que es igual a 937,63€. 
 
Taula 14. Resum dels costos de constitució i posada en marxa. Font: Pròpia. 
Concepte Import 
Conselleria de Sanitat 151,42 
COOCV 212,00 
Llicència ambiental 300,00 
Llicència obres 937,63 
Total (€) 1.601,05 
 
Per tant, el total dels costos de construcció i posada en marxa son de 1.601,05€. 
 
10.3 OBLIGACIONS FISCALS I FORMALS NECESSÀRIES PER DONAR-SE 
D’ALTA 
 
- Declaració censal d’alta a l’Agencia Tributaria espanyola, a partir de l’ imprès 037, abans 
d’iniciar l’activitat. 
 
- Inscripció i alta a la Seguretat Social, donant d’alta al Règim Especial de Treballadors 
Autònoms (RETA).   
 
  




11. PLA  ECONÒMIC I FINANCER 
 
El pla econòmic i financer esdevé la síntesi dels aspectes econòmics del pla d’empresa, i és on 
es demostra la viabilitat econòmica i financera del projecte. 
 
11.1 PLA D’INVERSIONS I NECESSITATS INICIALS 
 
A continuació es presenta el pla d’inversions i necessitats prèvies per poder iniciar el negoci en 
forma de taula:  
 
Taula 15.  Pla d'inversions i necessitats inicials. Font: Pròpia. 
Inversions i necessitats inicials Import  
1. Arrendament del local 700,00 
2. Fiances: Depòsit lloguer, 2 mesos  1.400,00 
3. Condicionament local: Instal·lacions i pintura del local 27.165,33 
4. Immobilitzat material 66.970,59 
Mobiliari  19.166,49 
Equipament  30.399,66 
Material i eines de taller  1.134,44 
Equipaments informàtics  1.500,00 
Existències  14.600,00 
Altres aprovisionaments  170,00 
5. Immobilitzat intangible 2.201,05 
Aplicacions informàtiques 600,00 
Costos de constitució i posada en marxa 1.601,05 
6. Publicitat d’obertura  450,00 
7. Alta telèfon i ADSL  60,00 
8. Tresoreria 4.000,00 
Total (€) 102.946,97 
  
La amortització anual del immobilitzat se ha estimat de la següent forma: 
 
Taula 16. Amortització anual immobilitzat. Font: Pròpia. 
Concepte Inversió % Amortització Quota Anual Amortització 
Condicionament local 27.165,33 10% 2.716,53 
Mobiliari  19.166,49 10% 1.916,65 
Equipament 30.399,66 10% 3.039,97 
Material i eines de taller  1.134,44 10% 113,44 
Equipaments informàtics  1.500,00 20% 300,00 
Altres aprovisionaments 170,00 20% 34,00 
Aplicacions informàtiques 600,00 20% 120,00 
Costos de constitució i posada en marxa 1.601,05 20% 320,21 
Total (€) 8.560,80 
 




Per tant, la quota mensual d’amortització serà de 713,40€ i la quota anual de 8.560,80€. 
11.2 PLA DE FINANÇAMENT 
 
El finançament del projecte es realitzarà de forma mixta, el 18% l’aportarà el propietari de 
l’empresa, 18.539,45€, i el 82%, 84.457,52€, una línea de crèdit d’una entitat bancària de la 
localitat. El possible crèdit sol·licitat a “La Caixa” te un interès del 4,5%, 100 períodes 
d’amortització i la quota en període de amortització és de 1.014,37€. 
 
La següent taula mostra el quadre d’amortització del crèdit sol·licitat durant els dotze primers 
mesos, la resta del quadre es troba en el Annex 7. 
 
Taula 17. Amortització del crèdit sol·licitat durant els dotze primers mesos. Font: La Caixa 
Mes Quota Interessos Amortització Amortitzat Pendent 
 0 0 0 0 0 84.457,52 
1 1.014,37 316,72 697,66 697,66 83.759,86 
2  1.014,37 314,1 700,27 1397,93 83.059,59 
3  1.014,37 311,47 702,90 2100,83 82.356,69 
4 1.014,37 308,84 705,53 2806,36 81.651,16 
5 1.014,37 306,19 708,18 3514,54 80.942,98 
(Desembre 2015) 6 1.014,37 303,54 710,84 4225,38 80.232,14 
7 1.014,37 300,87 713,50 4938,88 79.518,64 
8 1.014,37 298,19 716,18 5655,06 78.802,46 
9 1.014,37 295,51 718,86 6373,92 78.083,60 
10 1.014,37 292,81 721,56 7095,48 77.362,04 
11 1.014,37 290,11 724,26 7819,74 76.637,78 
12 1.014,37 287,38 726,98 8546,72 75.910,80 
 
 
11.3 COMPTE DE RESULTATS PROVISIONALS 
 
En la conta de resultats provisionals es relaciona el volum de previsions d’ingressos i de 
despeses, mostrant els beneficis esperats per l’empresa.  En l’Annex 8 es presenta el compte de 
resultats provisionals per als anys 2015, 2016 i 2017. 
 
Com es pot observar el primer any els beneficis són baixos i anualment van  augmentant, fins 
que al tercer any l’empresa es consolida. Són els resultats del tercer any els que s’esperen a 
partir del 2017, ja que com hem dit anteriorment la quota de mercat es limitada. Es preveuen 
uns resultats anuals de 41.014,31€.  
 
D’aquests beneficis s’haurà de pagar un 20% (tenint en conta la quota del 2015, que pot variar 
els altres anys) de IRPF, es a dir, 8.202,86€, per tant els beneficis nets (sense tenir en compte la 
posterior declaració de la renta de l’autònom) seran de 32.811,45€.  
  




11.4 BALANÇ DE SITUACIO PROVISIONAL 
 
El balanç provisional es un document contable que reflexa la situació patrimonial de l’empresa 
en un moment determinat. A continuació es mostra el balanç de situació provisional del 31 de 
desembre del 2015 i en el Annex 9 del 31 de desembre del 2016 i 2017. 
 
ACTIU PASSIU 
A) ACTIU NO CORRENT 89.919,74 A) PARTIMONI NETO 28.833,51 
Immobilitzat intangible 2.201,05 Capital 18.539,45 
Concessions  1.601,05 Resultat de l’exercici 10.294,06 
Concessions administratives 1.601,05 B) PASIU NO CORRENT 71.491,32 
Aplicacions informàtiques 600 Deutes a L.P. 71.491,32 
Immobilitzat material 91.999,09 C) PASSIU CORRENT  8.740,82 
Fiances constituïdes a llarg termini 1.400,00 Deutes a C.P  8.740,82 
Maquinaria 30.399,66     
Utillatge 1.134,44     
Equips per el  processament  
d’informació 
1.500,00 
    
Condicionament local 27.165,33     








    
B) ACTIU CORRENT 19.145,91     
Existències 17.070,00     
Mercaderies 16.900,00     
Altres aprovisionaments 170,00     
Efectiu i altres líquids equiva-
lents 
2.075,91 
    
Tressoreria 2.075,91     
TOTAL ACTIU (A+B) 109.065,65 











12. DIRECCIÓ I CONTROL 
 
La direcció i el control són importants per detectar, avaluar  i corregir possibles desviacions no 
contemplades per a les previsions inicials. 
12.1 PLA DE REUNIONS 
 
Al tractar-se d’una empresa de forma jurídica de treballador autònom, i haver-hi un sol 
treballador i soci, les reunions no seran necessàries inicialment. 
 
12.2 INDICADORS DE CONTROL 
 
Diàriament es realitzarà el tancament de caixa i mensualment la conta de resultats, per evitar 
errors econòmics i per valorar el funcionament de la empresa. Anualment, també efectuarem 
el control d’existències.  Aquests seran els instruments per saber si tot funciona com s’ha 
previst. 
 
12.3 PLA DE CONTINGÈNCIES 
 
Si el treballador / empresari hagués d’agafar una baixa temporal d’una durada més o menys 
llarga, es contemplaria la possibilitat de contractar un treballador temporal. 
 
  






Després de realitzar aquest pla d’empresa, només resta fer-ne una valoració global. Cal 
destacar que la conclusió més important que es treu del document és la viabilitat d’aquest 
projecte empresarial per obrir l’establiment d’òptica, Centre Òptic la Plana. 
 
La realització d’aquest treball a sigut una experiència grata, ja que s’ha pogut  conèixer el 
procés de formació d’una empresa, concretament d’un negoci d’òptica, en tots els seus 
aspectes. 
 
S’ha de subratllar la amenaça més real que no es te en compte durant tot el treball, ja que es 
tracta d’un simulacre. En la part de finançament es decideix que la major part del projecte es 
finança mitjançant un crèdit bancari, degut a que l’emprenedor acaba de finalitzar els seus 
estudis i no compta amb capital propi. Actualment el finançament del negoci mitjançant un 
crèdit bancari, és complicada, existeixen molts dubtes de si la entitat bancària estaria 
disposada a finançar aquest negoci. Per això, aquest pla d'empresa també ha de servir com a 
primera pedra per poder aconseguir aquest capital inicial i així emprendre aquest projecte. El 
més segur és que per aconseguir aquest finançament necessitàrem un aval. 
 
Obviant aquesta amenaça, es considera la viabilitat de l’empresa.  
 
A tal efecte, es creu en l’èxit del projecte perquè s’oferirà un servei que no existeix actualment 
en la localitat de Torreblanca i alhora, es disposa d’un volum de clients suficient com per a 
desenvolupar la tasca professional. S’ha de destacar però, que les previsions que s’han realitzat 
son teòriques, no es té realment la certesa de la quota de mercat que tindrà l’òptica  realment. 
El fet d’oferir productes de qualitat per a tots els poders adquisitius permetrà arribar a tots els 
perfils de públic que existeixin dins la població. 
 
Cal emfatitzar que el projecte és viable des de el punt de vista tècnic, es a dir, hi ha la capacitat 
tècnica i humana per a oferir els productes i serveis propis  d’un establiment d’òptica.  
 
Finalment, i com a raó principal de viabilitat, després de realitzar els càlculs pertinents en 
l’estudi es veu que l’empresa genera suficients beneficis per fer front a totes les despeses que 
es produeixin i alhora, per oferir un salari a la persona emprenedora.  Aquests beneficis són 
satisfactoris per a les ambicions personals de l’emprenedor i la permetrà formar-se en 
audiologia, servei que pot incrementar notablement els beneficis de l’empresa.  
 
A més a més, l’emprenedor com equip fundador es veu amb la capacitat i l’ambició de poder 
tirar endavant el projecte, ja que compleix els requisits professionals, comercials i personals 
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ANNEX 1: Fixa optomètrica 
Nom i cognoms:       






Malalties:     HTA:   DM:  Col: 
 
Medicaments:     Al·lèrgies: 
 
Examen visual: 
Correcc hab. OD:      ( ) 
         ( )    add (        ) 
  OI:      ( ) 
 
Retino: OD:      ( ) 
         ( )    add (         ) 
  OI:      ( ) 
 
Subjectiu:  OD:      ( ) 
         ( )    add (          ) 
  OI:      ( ) 
 
PIO:   /  mmHg (aire) hora: 
 
CT:  PPC:  Motilitat:  Seguiments:  Sacàdics: 
 
Reserves   BT:   BN:   Flex-Acomodativa: 
 


















ANNEX 2: Fixa de contactologia 
Nom i cognoms:       
 




Malalties:     HTA:   DM:  Col: 
 
Medicaments:     Al·lèrgies: 
 
Historia lents de contacte: 
 
                
Graduació 
                   OD:                                         (      )  
                                                                                   (      )  Add               (    ) 
                   OI:                                           (      ) 
 
Paràmetres oculars: 








Schirmer:                                                  TRL: 
 
1era LC prova: 
 
             Radi 1:       Radi 2:      Esf:      Cil:      Eje:     Diàm:     Z.O:      Add:        AVcc: 
 
OD:                                                                                                                            (        ) 
                                                                                                                                                 (       ) 
OI:                                                                                                                             (        ) 
 













ANNEX 3: Previsió de vendes 2016 i 2017 
 
 
Taula A.1. Previsió de vendes del any 2016. Font: Pròpia. 
 
Gener Febrer Març Abril Maig Juny Juliol Agost Septemb Octub Novem Desemb Total 2016 
Lents oftalm. 3.328,13 3.828,13 3.828,13 3.828,13 4.028,13 4.328,13 4.828,13 4.828,13 4.648,44 4.648,44 4.648,44 4.948,44 51.718,80 
Munt. graduat  1.360,47 1.860,47 1.860,47 1.860,47 2.060,47 2.210,47 2.360,47 2.360,47 2.259,14 2.259,14 2.259,14 2.459,14 25.170,32 
Munt. de sol 100,00 589,53 589,53 739,53 989,53 1.789,53 2.839,53 2.839,53 715,86 715,86 715,86 715,86 13.340,15 
Contactologia 995,31 995,31 995,31 995,31 995,31 1.095,31 1.095,31 1.095,31 1.208,59 1.208,59 1.208,59 1.308,59 13.196,84 
Altres 382,81 382,81 382,81 382,81 382,81 482,81 782,81 782,81 464,84 464,84 464,84 464,84 5.821,84 






Taula A.2. Previsió de vendes del any 2017. Font: Pròpia. 
 
Gener Febrer Març Abril Maig Juny Juliol Agost Septemb Octub Novem Desemb Total 2017 
Lents oftalm. 4.148,44 4.648,44 4.648,44 4.648,44 4.848,44 5.148,44 5.648,44 5.648,44 4.648,44 4.648,44 4.648,44 4.948,44 58.281,28 
Munt. graduat  1.759,14 2.259,14 2.259,14 2.259,14 2.459,14 2.509,14 2.759,14 2.759,14 2.259,14 2.259,14 2.259,14 2.459,14 28.259,68 
Munt. de sol 100,00 715,86 715,86 915,86 1165,86 1915,86 2965,859 2965,85 715,86 715,86 715,86 715,86 14.324,45 
Contactologia 995,31 1208,59 1208,59 1.208,59 1.208,59 1308,59 1095,31 1308,59 1208,59 1208,59 1208,59 1308,59 14.476,52 
Altres 382,81 464,84 464,84 464,84 464,84 564,84 782,81 864,843 464,84 464,84 464,84 464,84 6.314,02 
Total (€): 7.385,70 9.296,87 9.296,87 9.496,87 10.146,87 11.446,87 13.251,56 13.546,86 9.296,87 9.296,87 9.296,87 9.896,87 121.655,95 
  




ANNEX 4: Pressupost de publicitat 2016 i 2017 
 
Taula A.3. Pressupost de publicitat de l’any 2016. Font: Pròpia 
 
Gener Febrer Març Abril Maig Juny Juliol Agost Septemb Octub Novem Desemb Total 2016 
Tríptics 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 150,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 150,00 
Anunci premsa 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Aparadors 0,00 0,00 100,00 0,00 0,00 100,00 0,00 0,00 100,00 0,00 0,00 100,00 400,00 
Facebook 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Cribatges visuals 0,00 50,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 50,00 0,00 0,00 0,00 100,00 
Programa festes 75,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 100,00 0,00 0,00 0,00 0,00 175,00 
Patrocini equip  100,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 200,00 0,00 0,00 0,00 300,00 
Boca Orella  0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Total (€): 175,00 50,00 100,00 0,00 0,00 100,00 150,00 100,00 350,00 0,00 0,00 100,00 1.125,00 
 
Taula A.4. Pressupost de publicitat de l’any 2017. Font: Pròpia 
 
Gener Febrer Març Abril Maig Juny Juliol Agost Septemb Octub Novem Desemb Total 2017 
Tríptics 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 150,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 150,00 
Anunci premsa 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Aparadors 0,00 0,00 100,00 0,00 0,00 100,00 0,00 0,00 100,00 0,00 0,00 100,00 400,00 
Facebook 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Cribatges visuals 0,00 50,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 50,00 0,00 0,00 0,00 100,00 
Programa festes 75,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 100,00 0,00 0,00 0,00 0,00 175,00 
Patrocini equip  100,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 200,00 0,00 0,00 0,00 300,00 
Boca Orella  0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Total (€): 175,00 50,00 100,00 0,00 0,00 100,00 150,00 100,00 350,00 0,00 0,00 100,00 1.125,00 




ANNEX 5: Fitxa - taló 
 
Nº DE TALÓ: _____________      
Cognoms:                                                                                                 Nom:  
Domicili:  
Població:                                                                                                   Telf.:  
N.I.F.:                                                                                                         D.N.:  
Professió:                                                                                                  Ve per:  
Data visita:  
PRESCRIPCIÓ 
                  LLUNY            CILINDRE            EIX           PROP          MITJA           ADICIÓ            Δ          DnpL       DnpP        Avsc        AVc       AVb                  
 
UD   _______  ________  ____  _____  ______  ______  ____  ____  ____  ____  ____  ___ 




TIPUS DE VIDRE 
             T           ALÇ.            IMPORT 
UD   ………………………………………………………………………………………………………………………………. ___   ______   _________  
UE   …………………………………………………………........ …………………………………………………….……… ___   ______   _________  
MONTURA   ……………………………………………..............................................................................................   _________ 
ATÈS PER   ………………………… 
 
UD   ………………………………………………………………………………………………………………………………. ___   ______   _________  
UE   …………………………………………………………........ …………………………………………………….……… ___   ______   _________  
MONTURA   ……………………………………………..............................................................................................   _________ 
ATÈS PER  …………………………. 
                TOTAL      ___________  
                        
   A/C      ___________ 
PENDENT       ___________ 
 
___________________________________________________________________________________________________ 
Nº DE TALÓ: ______________  DATA: ____________          RECOLLIDA: __________ 
 
DESCRIPCIÓ PRODUCTE             
........................................................................................................................................................                                    IMPORT       ___________ 
          ENTREGAT      ___________  
       
                                                                                 PENDENT       ___________ 









Taula A.5. Previsió de compres per al any 2016. Font: Pròpia. 
 
Gener Febrer Març Abril Maig Juny Juliol Agost Septemb Octub Novem Desemb Total 2016 
Lents oftalm. 1.109,38 1.276,04 1.276,04 1.276,04 1.342,71 1.442,71 1.609,38 1.609,38 1.549,48 1.549,48 1.549,48 1.649,48 17.239,60 
Munt. graduat  503,88 689,06 689,06 689,06 763,14 818,69 874,25 874,25 836,72 836,72 836,72 910,79 9.322,34 
Munt. de sol 44,44 262,01 262,01 328,68 439,79 795,35 1.262,01 1.262,01 318,16 318,16 318,16 318,16 5.928,96 
Contactologia 497,66 497,66 497,66 497,66 497,66 547,66 547,66 547,66 604,30 604,30 604,30 654,30 6598,42 
Altres 212,67 212,67 212,67 212,67 212,67 268,23 434,89 434,89 258,24 258,24 258,24 258,24 3234,36 





Taula A.6. Previsió de compres per al any 2017. Font: Pròpia. 
 
Gener Febrer Març Abril Maig Juny Juliol Agost Septemb Octub Novem Desemb Total 2017 
Lents oftalm. 1.382,81 1.549,48 1.549,48 1.549,48 1.616,15 1.716,15 1.882,81 1.882,81 1.549,48 1.549,48 1.549,48 1.649,48 19.427,09 
Munt. graduat  651,53 836,72 836,72 836,72 910,79 929,31 1.021,90 1.021,90 836,72 836,72 836,72 910,79 10.466,55 
Munt. de sol 44,44 318,16 318,16 407,05 518,16 851,49 1.318,16 1.318,16 318,16 318,16 318,16 318,16 6.366,42 
Contactologia 497,66 604,30 604,30 604,30 604,30 654,30 547,66 654,30 604,30 604,30 604,30 654,30 7.238,26 
Altres 212,67 258,24 258,24 258,24 258,24 313,8 434,89 480,47 258,24 258,24 258,24 258,24 3.507,79 









ANNEX 7. Quadre d’amortització del crèdit sol·licitat a partir del 13é 
mes. 
 
Taula A.7. Quadre d’amortització del crèdit sol·licitat a partir del 13é mes. Font: La Caixa. 
Mes Quota Interessos Amortització Amortitzat Pendent 
13 1.014,37 284,67 729,71 9276,43 75.181,10 
14 1.014,37 281,93 732,44 10008,87 74.448,66 
15 1.014,37 279,18 735,19 10744,06 73.713,47 
16 1.014,37 276,43 737,95 11482,01 72.975,52 
17 1.014,37 273,66 740,71 12222,72 72.234,81 
 (Desembre 2016) 18 1.014,37 270,88 743,49 12966,21 71.491,32 
19 1.014,37 268,09 746,28 13712,49 70.745,04 
20 1.014,37 265,29 749,08 14461,57 69.995,96 
21 1.014,37 262,48 751,89 15213,46 69.244,07 
22 1.014,37 259,67 754,71 15968,17 68.489,37 
23 1.014,37 256,84 757,54 16725,71 67.731,83 
24 1.014,37 253,99 760,38 17486,09 66.971,45 
25 1.014,37 251,14 763,23 18249,3 66.208,22 
26 1.014,37 248,28 766,09 19015,39 65.442,13 
27 1.014,37 245,41 768,96 19784,35 64.673,17 
28 1.014,37 242,52 771,85 20556,2 63.901,32 
29 1.014,37 239,63 774,74 21330,94 63.126,58 
(Desembre 2017) 30 1.014,37 236,72 777,65 22108,59 62.348,93 
31 1.014,37 233,81 780,56 22889,15 61.568,37 
32 1.014,37 230,88 783,49 23672,64 60.784,88 
33 1.014,37 227,94 786,43 24459,07 59.998,45 
34 1.014,37 224,99 789,38 25248,45 59.209,07 
35 1.014,37 222,03 792,34 26040,79 58.416,73 
36 1.014,37 219,06 795,31 26836,1 57.621,42 
37 1.014,37 216,08 798,29 27634,39 56.823,13 
38 1.014,37 213,09 801,28 28435,67 56.021,85 
39 1.014,37 210,08 804,29 29239,96 55.217,56 
40 1.014,37 207,07 807,31 30047,27 54.410,25 
41 1.014,37 204,04 810,33 30857,6 53.599,92 
42 1.014,37 201,00 813,37 31670,97 52.786,55 
43 1.014,37 197,95 816,42 32487,39 51.970,13 
44 1.014,37 194,89 819,48 33306,87 51.150,65 
45 1.014,37 191,81 822,56 34129,43 50.328,09 
46 1.014,37 188,73 825,64 34955,07 49.502,45 
47 1.014,37 185,63 828,74 35783,81 48.673,71 
48 1.014,37 182,53 831,85 36615,66 47.841,86 
49 1.014,37 179,41 834,96 37450,62 47.006,90 
50 1.014,37 176,28 838,10 38288,72 46.168,80 
51 1.014,37 173,13 841,24 39129,96 45.327,56 
52 1.014,37 169,98 844,39 39974,35 44.483,17 
53 1.014,37 166,81 847,56 40821,91 43.635,61 




54 1.014,37 163,63 850,74 41672,65 42.784,87 
55 1.014,37 160,44 853,93 42526,58 41.930,94 
56 1.014,37 157,24 857,13 43383,71 41.073,81 
57 1.014,37 154,03 860,34 44244,05 40.213,47 
58 1.014,37 150,80 863,57 45107,62 39.349,90 
59 1.014,37 147,56 866,81 45974,43 38.483,09 
60 1.014,37 144,31 870,06 46844,49 37.613,03 
61 1.014,37 141,05 873,32 47717,81 36.739,71 
62 1.014,37 137,77 876,60 48594,41 35.863,11 
63 1.014,37 134,49 879,88 49474,29 34.983,23 
64 1.014,37 131,19 883,18 50357,47 34.100,05 
65 1.014,37 127,88 886,50 51243,97 33.213,55 
66 1.014,37 124,55 889,82 52133,79 32.323,73 
67 1.014,37 121,21 893,16 53026,95 31.430,57 
68 1.014,37 117,86 896,51 53923,46 30.534,06 
69 1.014,37 114,50 899,87 54823,33 29.634,19 
70 1.014,37 111,13 903,24 55726,57 28.730,95 
71 1.014,37 107,74 906,63 56633,20 27.824,32 
72 1.014,37 104,34 910,03 57543,23 26.914,29 
73 1.014,37 100,93 913,44 58456,67 26.000,85 
74 1.014,37 97,50 916,87 59373,54 25.083,98 
75 1.014,37 94,06 920,31 60293,85 24.163,67 
76 1.014,37 90,61 923,76 61217,61 23.239,91 
77 1.014,37 87,15 927,22 62144,83 22.312,69 
78 1.014,37 83,67 930,7 63075,53 21.381,99 
79 1.014,37 80,18 934,19 64009,72 20.447,80 
80 1.014,37 76,68 937,69 64947,41 19.510,11 
81 1.014,37 73,16 941,21 65888,62 18.568,90 
82 1.014,37 69,63 944,74 66833,36 17.624,16 
83 1.014,37 66,09 948,28 67781,64 16.675,88 
84 1.014,37 62,53 951,84 68733,48 15.724,04 
85 1.014,37 58,97 955,41 69688,89 14.768,63 
86 1.014,37 55,38 958,99 70647,88 13.809,64 
87 1.014,37 51,79 962,59 71610,47 12.847,05 
88 1.014,37 48,18 966,19 72576,66 11.880,86 
89 1.014,37 44,55 969,82 73546,48 10.911,04 
90 1.014,37 40,92 973,46 74519,94 9.937,58 
91 1.014,37 37,27 977,11 75497,05 8.960,47 
92 1.014,37 33,6 980,77 76477,82 7.979,70 
93 1.014,37 29,92 984,45 77462,27 6.995,25 
94 1.014,37 26,23 988,14 78450,41 6.007,14 
95 1.014,37 22,53 991,84 79442,25 5.015,29 
96 1.014,37 18,81 995,56 80437,81 4.019,73 
97 1.014,37 15,07 999,30 81437,11 3.020,43 
98 1.014,37 11,33 1.003,04 82440,15 2.017,39 
99 1.014,37 7,57 1.006,81 83446,96 1.010,58 
100 1.014,37 3,79 1.010,58 84759,50 0,00 




ANNEX 8: Compte de resultats provisionals dels tres primers anys. 
 
Taula A.8. Compte de resultats provisionals per al any 2015. Font: Pròpia 
INGRESOS: Juliol Agost Septem Octubre Novembr Desembr Total 2015 
Lents oftalm. 3.600,00 3.700,00 3.828,13 3.828,13 3.828,13 4.128,13 22.912,52 
Munt. graduat  1.600,00 1.700,00 1.860,47 1.860,47 1.860,47 2.060,47 10.941,88 
Munt. de sol 1.500,00 1.500,00 589,53 589,53 589,53 589,53 5.358,12 
Contactologia 500,00 750,00 995,31 995,31 995,31 1.095,31 5.331,24 
Altres 300,00 300,00 382,81 382,81 382,81 382,81 2.131,24 
Total (€) 7.500,00 7.950,00 7.656,25 7.656,25 7.656,25 8.256,25 46.675,00 
        
COSTOS: Juliol Agost Septembr Octubre Novembr Desembr Total 2015 
Arrendament 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 4.200,00 
Compres 3.450,93 3.646,30 3.512,53 3.512,53 2.937,44 3.161,52 20.221,26 
Subministraments 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 720,00 
Publicitat 150,00 300 350,00 0,00 0,00 100,00 900,00 
Gestoria 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 120,00 
Retribu autònoms 53,07 53,07 53,07 53,07 53,07 53,07 318,42 
Amortitz immobili 713,40 713,40 713,40 713,40 713,40 713,40 4280,4 
Despeses financer 316,72 314,1 311,47 308,84 306,19 303,54 1.860,86 
Altres despeses* 680,00 600,00 600,00 680,00 600,00 600,00 3.760,00 
Total (€) 6.204,12 6.466,87 6.380,47 6.107,84 5.450,10 5.771,53 36.380,94 
        
RESULTAT: Juliol Agost Setembre Octubre Novembre Desembre Total 2015 





















(*) Dins de altres despeses s’engloba: 
 
 El manteniment del programa in-
formàtic, 150€ anuals, a pagar el 
mes de desembre, a partir del se-
gon any. 
 La quota trimestral de 80€ que s’ha 
de pagar al COOCV 
 La mensualitat de 600€ per la con-
tractació d’una assegurança. 




Taula A.9. Compte de resultats provisionals per al any 2016. Font: Pròpia 
INGRESOS: Gener Febrer Març Abril Maig Juny Juliol Agost Setemb Octub Novemb Desemb Total 2016 
Lents oftalm. 3.328,13 3.828,13 3.828,13 3.828,13 4.028,13 4.328,13 4.828,13 4.828,13 4.648,44 4.648,44 4.648,44 4.948,44 51.718,80 
Munt. graduat  1.360,47 1.860,47 1.860,47 1.860,47 2.060,47 2.210,47 2.360,47 2.360,47 2.259,14 2.259,14 2.259,14 2.459,14 25.170,32 
Munt. de sol 100 589,53 589,53 739,53 989,53 1.789,53 2.839,53 2.839,53 715,86 715,86 715,86 715,86 13340,15 
Contactologia 995,31 995,31 995,31 995,31 995,31 1.095,31 1.095,31 1.095,31 1.208,59 1.208,59 1.208,59 1.308,59 1.3196,84 
Altres 382,81 382,81 382,81 382,81 382,81 482,81 782,81 782,81 464,84 464,84 464,84 464,84 5.821,84 
Total (€) 6.166,72 7.656,25 7.656,25 7.806,25 8.456,25 9.906,25 11.906,25 11.906,25 9.296,88 9.296,88 9.296,88 9.896,88 109.247,99 
 
      
  
      COSTOS: Gener Febrer Març Abril Maig Juny Juliol Agost Septemb Octub Novemb Desemb Total 2016 
Arrendament 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 8.400,00 
Compres 2.368,03 2.937,45 2.937,45 3.004,11 3.255,97 3.872,63 4.728,19 4.728,19 3.566,90 3.566,90 3.566,90 3.790,97 42.323,67 
Subministraments 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 1.440,00 
Publicitat 175,00 50,00 100,00 0,00 0,00 100,00 150,00 100,00 350,00 0,00 0,00 100,00 1.125,00 
Gestoria 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 240,00 
Retribu autònoms 131,36 131,36 131,36 131,36 131,36 131,36 183,55 183,55 183,55 183,55 183,55 183,55 1.889,46 
Amortitz immobili 713,40 713,40 713,40 713,40 713,40 713,40 713,40 713,40 713,40 713,40 713,40 713,40 8.560,80 
Despeses financer 300,87 298,19 295,51 292,81 290,11 287,38 284,67 281,93 279,18 276,43 273,66 270,88 3.431,62 
Altres despeses* 680,00 600,00 600,00 680,00 600,00 600,00 680,00 600,00 600,00 680,00 600,00 750,00 7.670,00 
Total (€) 5208,66 5570,40 5617,72 5661,68 5830,84 6544,77 7.579,81 7.447,07 6.533,03 6.260,28 6.177,51 6.648,80 75.080,55 
 
             RESULTAT: Gener Febrer Març Abril Maig Juny Juliol Agost Septemb Octub Novemb Desemb Total 2016 
Ingressos - Costos 958,06 2.085,85 2.038,53 2.144,57 2.625,41 3.361,48 4.326,44 4.459,18 2.763,85 3.036,60 3.119,37 3.248,08 34.167,44 
  




Taula A.10. Compte de resultats provisionals per al any 2017. Font: Pròpia 
INGRESOS: Gener Febrer Març Abril Maig Juny Juliol Agost Setemb Octub Novemb Desemb Total 2017 
Lents oftalm. 4.148,44 4.648,44 4.648,44 4.648,44 4.848,44 5.148,44 5.648,44 5.648,44 4.648,44 4.648,44 4.648,44 4.948,44 58.281,28 
Munt. graduat  1.759,14 2.259,14 2.259,14 2.259,14 2.459,14 2.509,14 2.759,14 2.759,14 2.259,14 2.259,14 2.259,14 2.459,14 28.259,68 
Munt. de sol 100,00 715,86 715,86 915,86 1.165,86 1.915,86 2.965,86 2.965,85 715,86 715,86 715,86 715,86 14.324,45 
Contactologia 995,31 1.208,59 1.208,59 1.208,59 1.208,59 1.308,59 1.095,31 1.308,59 1.208,59 1.208,59 1.208,59 1.308,59 14.476,52 
Altres 382,81 464,84 464,84 464,84 464,84 564,84 782,81 864,843 464,84 464,84 464,84 464,84 6.314,02 
Total (€) 7.385,70 9.296,88 9.296,88 9.496,87 10.146,87 11.446,88 13.251,56 13.546,80 9.296,88 9.296,88 9.296,88 9.896,88 121.655,96 
 
      
  
      COSTOS: Gener Febrer Març Abril Maig Juny Juliol Agost Septemb Octub Novemb Desemb Total 2017 
Arrendament 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 8.400,00 
Compres 2.789,12 3.566,90 3.566,90 3.655,79 3.907,64 4.465,05 5.205,43 5.357,64 3.566,90 3.566,90 3.566,90 3.790,97 47.006,11 
Subministraments 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 1.440,00 
Publicitat 175,00 50,00 100,00 0,00 0,00 100,00 150,00 100,00 350,00 0,00 0,00 100,00 1.125,00 
Gestoria 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 240,00 
Retribu autònoms 264,14 264,14 264,14 264,14 264,14 264,14 264,14 264,14 264,14 264,14 264,14 264,14 3.169,68 
Amortitz immobili 713,40 713,40 713,40 713,40 713,40 713,40 713,40 713,40 713,40 713,40 713,40 713,40 8.560,8 
Despeses financer 268,09 265,29 262,48 259,67 256,84 253,99 251,14 248,28 245,41 242,52 239,63 236,72 3.030,06 
Altres despeses* 680,00 600,00 600,00 680,00 600,00 600,00 680,00 600,00 600,00 680,00 600,00 750,00 7.670,00 
Total (€) 5729,75 6299,73 6346,92 6413,00 6582,02 7236,58 8.104,11 8.123,46 6.579,85 6.306,96 6.224,07 6.695,23 80.641,65 
 
             RESULTAT: Gener Febrer Març Abril Maig Juny Juliol Agost Septemb Octub Novemb Desemb Total 2017 
Ingressos - Costos 1.655,95 2.997,15 2.949,96 3.083,87 3.564,85 4.210,30 5.147,45 5.423,34 2.717,03 2.989,92 3.072,81 3.201,65 41.014,31 




ANNEX 9: Balanç de situació provisional 31 de desembre 2016 i 2017 
 
Balanç de situació provisional 31 de desembre 2016: 
 
ACTIU PASSIU 
A) ACTIU NO CORRENT 81.358,94 A) PARTIMONI NETO 52.706,89 
Immobilitzat intangible 2.201,05 Capital 18.539,45 
Concessions  1.601,05 Resultat de l’exercici 34.167,44 
Concessions administratives 1.601,05 B) PASIU NO CORRENT 62.348,93 
Aplicacions informàtiques 600 Deutes a L.P. 62.348,93 
Immobilitzat material 91.999,09 C) PASSIU CORRENT 9.142,39 
Fiances constituïdes a llarg termini 1.400,00 Deutes a C.P 9.142,39 
Maquinaria 30.399,66     
Utillatge 1.134,44     
Equips per el  processament  
d’informació 
1.500,00 
    
Condicionament local 27.165,33     








    
B) ACTIU CORRENT 42.839,27     
Existències 17.070,00     
Mercaderies 16.900,00     
Altres aprovisionaments 170,00     
Efectiu i altres líquids equiva-
lents 
25.769,27 
    
Tressoreria 25.769,27     
TOTAL ACTIU (A+B) 124.198,21 















Balanç de situació provisional 31 de desembre 2016: 
 
ACTIU PASSIU 
A) ACTIU NO CORRENT 72.780,14 A) PARTIMONI NETO 59.553,76 
Immobilitzat intangible 2.201,05 Capital 18.539,45 
Concessions  1.601,05 Resultat de l’exercici 41.014,31 
Concessions administratives 1.601,05 B) PASIU NO CORRENT 52.786,55 
Aplicacions informàtiques 600 Deutes a L.P. 52.786,55 
Immobilitzat material 91.999,09 C) PASSIU CORRENT 9.562,38 
Fiances constituïdes a llarg termini 1.400,00 Deutes a C.P 9.562,38  
Maquinaria 30.399,66     
Utillatge 1.134,44     
Equips per el  processament  
d’informació 
1.500,00 
    
Condicionament local 27.165,33     








    
B) ACTIU CORRENT 49.122,45     
Existències 17.070,00     
Mercaderies 16.900,00     
Altres aprovisionaments 170,00     
Efectiu i altres líquids equivalents 32.052,55     
Tressoreria 32.052,55     
TOTAL ACTIU (A+B) 121.902,69 
TOTAL PATRIMONI NET I PASIU 
(A+C+B) 
121.902,69 
 
